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Setyo Budi Utomo, 2020, PengaruhProduct Quality, Price, Promotion &Brand 
Trust Terhadap Minat Beli Mobil Toyota Pada Toyota Nasmoco Tegal 
Penelitian ini bertujuan mengetahui Pengaruh Product Quality, Price, Promotion 
& Brand Trust Terhadap Minat Beli Mobil Toyota Pada Toyota Nasmoco Tegal 
baik secara parsial maupun secara simultan. Jenis penelitian asosiatif dengan 
pendekatan kuantitatif. Pemilihan sampel menggunakan sampling Accidental, 
berjumlah 100 responden. Teknik analisis data yang digunakan Analisis Regresi 
Linear Berganda dan Uji signifikan (Uji Asumsi klasik, Uji t, Uji F, dan Uji 
Koefisien Determinasi). 
Dari hasil penelitian ini menunjukan nila probabilitas (sig) 0,006< 0,05. Ini 
membuktikan secara simultan bahwa PengaruhProduct Quality, Price, promotion 
& Brand Trust Terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal. 
Sedangkan secara parsial Product Quality berpengaruh terhadap minat beli dengan 
nilai probabilitas (Sig) 0,000< 0,05, Price berpengaruh terhadap minat beli dengan 
nilai probabilitas (Sig) 0.000 > 0,05, Promotion tidak berpengaruh terhadap minat 
beli dengan nilai probablitas (Sig) 0,989 < 0,05, Brand Trust tidak berpengaruh 
terhadap minat beli dengan nilai probabilitas (Sig) 0,330> 0,05. 


















Setyo Budi Utomo, 2020, Pengaruh Product Quality, Price, Promotion &Brand 
Trust Terhadap Minat Beli Mobil Toyota Pada Toyota Nasmoco Tegal 
This Research is aimed to examine the effect of Product Quality, Price, Promotion 
& Brand Trust toward buying interest Toyota’s car in Toyota Nasmoco Tegal 
both partially and simultaneously. This research used associative and quantitative 
approach. The sample used Accidental Sampling in total 100 respondents. The 
analysis instrument that used are multiple linear regression analysis and 
significant test (classic assumption test, t test, f test and coefficient determination 
test). 
The result of this research showed that score of probability (sig) 0,006<0,05. It is 
aprove simultaneously that the effect Product Quality, Price, Promotion & Brand 
trust toward buying interest Toyota’s car in Toyota Nasmoco Tegal. while 
partially Product Quality have positive effect toward buying interest with 
probability score (sig) 0,000 < 0,05, Price have positive effect toward buying 
interest with probability score (sig) 0,000>0,05, Promotion don’t have an effect 
toward buying interest with probability score (sig) 0.989<0,05, Brand Trust don’t 
have an effect toward buying interest with probability score (sig) 0,330.0,05. 
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A. Latar  Belakang 
Alat transportasi merupakan salah satu kebutuhan yang dianggap 
penting bagi kehidupan manusia. Kebutuhan alat transportasi dewasa ini 
sudah menjadi kebutuhan primer, khususnya alat transportasi darat. Macam-
macam jenis alat transportasi darat mulai dari kendaraan roda dua dan roda 
empat mampu memenuhi berbagai macam kehidupan manusia. 
Di Indonesia, banyak produk perusahaan transportasi yang 
menawarkan jenis produk yang sama membuat persaingan semakin ketat. 
Untuk menarik minat konsumen agar membeli produk yang ditawarkan, 
maka dibutuhkan adanya promosi yang efektif, harga yang kompetitif 
dibandingkan harga yang ditawarkan pesaing, kualitas produk yang bermutu 
dan juga strategi promosi yang mampu menarik minat dan memberikan 
kepuasan kepada pelanggan. 
Toyota adalah perusahaan otomotif yang saat ini sangat 
memperhatikan mutu dan kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, perusahaan 
ini menerapkan rencana bisnis yang disebut The ToyotaTouch (Sentuhan 
Toyota). Rencana bisnis ini menerapkan filosofi jangka panjang yang 
menempatkan pelanggan pada posisi utama.Faktor harga merupakan faktor 
yang dianggap paling menarik bagi konsumen dalam menentukan keputusan 
pembelian suatu produk. Penetapan harga yang tepat dapat mempengaruhi 
2 
 
jumlah produk yang mampu dijual perusahaan. Dalam sebagian besar kasus, 
biasanya permintaan dan harga berbanding terbalik, yakni semakin tinggi 
harga, semakin rendah permintaan terhadap produk. 
Kualitas produk menjadi salah satu faktor yang menjadi pertimbangan 
konsumen sebelum membeli suatu produk. Untuk kualitas produk 
sendiri,Toyota dikenal sebagai motor yang irit, mesin yang bandel dan suku 
cadang yang awet. Dengan inovasi yang dilakukan untuk memenuhi 
keinginan dari konsumen, maka hal ini dapat menarik minat konsumen untuk 
membeli produk yang dianggapnya sesuai dengan apa yang mereka harapkan. 
Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan dengan 
tujuan utama meningkatkan volume penjualan berbagai macam promosi bisa 
dilakukan oleh produsen, seperti menetapkan harga yang kompetitif akan 
mempengaruhi konsumen untuk memilih produk tersebut dibandingkan 
produk yang ada di pasaran lainnya. Promosi dapat dilakukan semenarik 
mungkin, dengan begitu maka produk tersebut dapat bersaing di pasaran, 
sehingga konsumen dapat memilih produk sebelum mengambil keputusan 
untuk membeli suatu produk yang ditawarkan di pasaran. 
Salah satu distributor produk Toyota yang ada di Tegal adalah Toyota 
Nasmoco Tegal. Toyota Nasmoco Tegal menjual berbagai macam item mobil 
di antaranya All New Kijang Inova, All New Sienta, Calya, Grand New 
Avanza, Yaris, Rush, Vios, Fortuner, Corolla Altis, Camry, Toyota 86, Hilux, 
Alphard, Land Crusier, Prius Hybrid, Hiace, Dyna, Agya, Nav1, Dan Etios, 
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Selain menjual berbagai mobil, Toyota Nasmoco Tegal juga membuka 
bengkel service dan spare part mobil Toyota. 
Berdasarkan latar belakang di atas peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian yang berjudul “Pengaruh ProductQuality, Price,Promotion& 
Brand Trust terhadap Minat beli mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal”. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan diatas, 
maka dapat diajukan rumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu: 
1. Apakah Product Quality berpengaruh secara parsial terhadap Minat Beli 
Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal? 
2. Apakah Price berpengaruh secara parsial terhadap Minat Beli Mobil 
Toyota padaToyota Nasmoco Tegal? 
3. Apakah Promotion berpengaruh secara parsial terhadap Minat Beli Mobil 
Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal? 
4. Apakah Brand Trust berpengaruh secara parsial terhadap Minat Beli Mobil 
Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal? 
5. Apakah Product Quality, Price, Promotion& Brand Trustberpengaruh 
secara simultan terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco 
Tegal? 
C. Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk menjawab masalah-
masalah yang telah ditetapkan. Tujuan penelitian ini adalah: 
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a. Untuk menganalisis pengaruh Product Quality terhadap Minat beli 
konsumen mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal 
b. Untuk menganalisis pengaruh Price terhadap Minat Beli konsumen mobil 
Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal 
c. Untuk menganalisis pengaruh Promotionterhadap Minat beli konsumen 
mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal 
d. Untuk menganalisis pengaruh Brand Trust terhadap Minat beli konsumen 
mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal 
D. Manfaat Penelitian 
Berdasarkan latar belakang, perumusan masalah dan tujuan penelitian 
yang telah ditetapkan, maka manfaat penelitian ini adalah: 
1. Manfaat praktis 
Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat yaitu: 
a. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan mampu mengungkapkan sejauhmana 
keefektifan kualitas produk, harga,promosi dan kepercayaan merek, 
sehingga mempengaruhi minat beli produk para pelanggan. Perusahaan 
dapat melakukan evaluasi dan memperbaiki sistem harga, serta 
meningkatkan kualitas produk dan strategi promosi. 
b. Bagi Penulis 
Dapat mengaplikasikan ilmu yang telah didapat selama masa kuliah, 
khususnya ilmu manajemen yan berkitan dengan manajemen pemasaran 
perilaku konsumen dalam menentukan minat pembelian. 
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c. Bagi Akademik 
Dapat memberikan sedikit informasi dan masukan yang diharapkan 
mampu memberikan manfaat baik dalam bidang akademik maupun 
dalam praktisi. 
d. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Dapat memberikan sedikit masukan bagi peneliti selanjutnya, 
memberikan sedikit gambaran sebelum melakukan penelitian dan 
menjadikan penelitian ini sebagian informasi pelengkap dalam 
penelitian yang sejenis. 
2. Manfaat teoritis 
Secara teoritis penelitian ini dapat bermanfaat sebagai berikut : 
Peneliti berharap hasil penelitian ini dapat berkontribusi terhadap 
perkembangan ilmu pengetahuan, serta dapat dijadikan sebagai bahan 
referensi untuk penelitian selanjutnya dalam hal pengembangan di bidang 
penelitian khususnya yang terkait dengan pengaruh Product Quality, 
Price, Promotion& Brand Trust terhadap Minat Beli mobil Toyota pada 


















A. Landasan Teori 
Landasan teori adalah seperangkat definisi, konsep dan proposisi yang 
telah disusun rapih dan sistematis tentang variabel yang diteliti. Landasan 
teori menjadi dasar yang kuat dalam sebuah penelitian yang akan dilakukan. 
Landasan teori merupakan uraian dari variabel variabel yang diteliti. Adapun 
variabel-variabel yang akan diteliti adalah sebagai berikut: 
1. Minat Beli 
a. Pengertian Minat Beli 
Minat Beli adalah tindakan pribadi dengan tendensi yang 
relativeterhadap merek. Sikap adalah evaluasi ringkasan, minat 
merupakan "motivasi seseorang dalam arti rencana sadarnya untuk 
mengerahkan usaha untuk melaksanakan perilaku" (Josephine, 2006) 
Menurut Kotler (2008), minat beli adalah sesuatu yang timbul 
setelah menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, dari sana 
timbul ketertarikan untuk mencoba produk tersebut sampai pada 
akhirnya timbul keinginan untuk membeli agar dapat memilikinya. 
Menurut Durianto (2013), minat beli adalah keinginan untuk 
memiliki produk, minat beli akan timbul apabila seseorang konsumen 
sudah terpengaruh terhadap mutu dan kualitas dari suatu produk, 
informasi seputar produk. 
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b. Aspek-aspek minat beli 
Minat beli adalah tahap terakhir dari suatu proses keputusan pembelian 
yang kompleks. Menurut Schiffman dan Kanuk (2007), terdapat 
beberapa aspek minat beli pada konsumen, yaitu: 
1) Tertarik untuk mencari informasi tentang produk. 
Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk 
mencari informasi yang lebih banyak. Terdapat dua level 
rangsangan atau stimulan kebutuhan konsumen, yaitu level 
pencarian informasi yang lebih ringan atau penguatan perhatian dan 
level aktif mencari informasi yaitu dengan mencari bahan bacaan, 
bertanya pada teman, atau mengunjungi toko untuk mempelajari 
produk tertentu. 
2) Mempertimbangkan untuk membeli. 
Melalui pengumpulan informasi, konsumen mempelajari merek-
merek yang bersaing serta fitur merek tersebut. Melakukan evaluasi 
terhadap pilihan-pilihan dan mulai mempertimbangkan untuk 
membeli produk. 
3) Tertarik untuk mencoba. 
Setelah konsumen berusaha memenuhi kebutuhan, mempelajari 
merek-merek yang bersaing serta fitur merek tersebut, konsumen 
akan mencari manfaat tertentu dari solusi produk dan melakukan 
evaluasi terhadap produk-produk tersebut. Evaluasi ini dianggap 
sebagai proses yang berorientasi kognitif. Maksudnya adalah 
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konsumen dianggap menilai suatu produk secara sangat sadar dan 
rasional hingga mengakibatkan ketertarikan untuk mencoba. 
4) Ingin mengetahui produk. 
Setelah memiliki ketertarikan untuk mencoba suatu produk, 
konsumen akan memiliki keinginan untuk mengetahui produk. 
Konsumen akan memandang produk sebagai sekumpulan atribut 
dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan 
manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan. 
5) Ingin memiliki produk. 
Para konsumen akan memberikan perhatian besar pada atribut yang 
memberikan manfaat yang dicarinya. Dan akhirnya konsumen akan 
mengambil sikap (keputusan, preferensi) terhadap produk melalui 
evaluasi atribut dan membentuk niat untuk membeli atau memiliki 
produk yang disukai. 
c. Jenis dan tingkatan minat beli. 
Menurut Ferdinand (2002), minat beli dapat dikelompokkan menjadi 
beberapa jenis dan tingkatan, yaitu: 
1) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk 
membeli produk. Hal ini bermaksud yakni konsumen telah 
memiliki minat untuk melakukan pembelian suatu produk 
tertentu yang ia inginkan. 
2) Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk 
mereferensikan produk kepada orang lain. Hal ini bermaksud 
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yakni seorang konsumen yang telah memiliki minat untuk 
membeli akan menyarankan orang terdekatnya untuk juga 
melakukan pembelian produk yang sama. 
3) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku 
seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. 
Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan 
produk preferensinya. 
4) Minat eksploratif, yaitu menggambarkan perilaku seseorang yang 
selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan 
mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari 
produk tersebut. 
d. Tahapan minat beli 
(Kotler, 2008) Terdapat 4 tahapan dalam menetukan minat beli. 
Empat tahapan tersebut dikenal dengan model AIDA, yaitu: 
1) Attention. 
Tahap ini merupakan tahap awal menilai produk dan jasa sesuai 
dengan kebutuhan pelanggan, calon pelanggan juga mempelajari 
produk yang ditawarkan. 
2) Interest. 
Di tahap ini calon pelanggan mulai tertarik membeli produk atau 
jasa yang di tawarakan, setelah mendapat informasi terperinci 





Calon pelanggan memikirkan dan mendiskusikan produk dan 
jasa yang ditawarkan karena keinginan membeli mulai timbul. 
Tahap ini ditandai dengan munculnya minat yang kuat dari calon 
pelanggan untuk membeli dan mencoba produk yang ditawarkan. 
4) Action. 
Pada tahap ini calon pelanggan telah mempunyai kemantapan 
yang tinggi untuk membeli atau menggunakan produk dan jasa 
yang ditawaran. 
e. Faktor yang mempengaruhi minat beli 
Menurut Assael (2002), terdapat dua faktor yang mempengaruhi 
minat beli konsumen, yaitu: 
1) Lingkungan, dapat mempengaruhi minat beli konsumen dalam 
memilih produk tertentu. 
2) Stimulus pemasaran, berupaya menstimulus konsumen sehingga 
dapat menarik minat beli konsumen. 
2. Product Quality 
a. Pengertian Product Quality (Kualitas Produk) 
Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk 
melaksanakan fungsi-fungsinya. Kemampuan produk tersebut meliputi 
daya tahan, keandalan, ketelitian yang dihasilkan kemudahan dioperasikan 
dan dipebaiki, dan atribut lain pada produk secara keseluruhan. Salah satu 
ciri produk yang memiliki kualitas adalah produk yang bebas cacat dan 
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produk yang sesuai dengan standar menurut Kotler dan Amstrong 
(2003:347). 
b. Dimensi Kualitas Produk 
Menurut Boyd, dkk (2000:272), apabila perusahaan ingin 
mempertahankan keunggulan kompetitifnya dalam pasar perusahaan harus 
mengerti aspek dimensi apa saja yang digunakan oleh konsumen, 
kemudian membedakan produk yang dijual perusahaan tersebut dengan 
produk pesaing. Dimensi kualitas produk tersebut sebagai berikut: 
1) Kinerja (performance), berhubungan dengan karakteristik operasi dasar 
dari sebuah produk. 
2) Tampilan (feature) merupakan karakteristik produk kedua yang 
dirancang untuk memperkuat fungsi dasar. 
3) Keandalan (reliability) adalah kemungkinan bahwa sebuah produk 
tampil memuaskan sepanjang waktu tertentu. 
4) Konformasi (conformance) adalah bagimana cara karakteristik operasi 
sebuah produk memenuhi spesifikasi tertentu. 
5) Daya tahan (durability) merupakan ukuran hidup sebuah produk. 
6) Kemampuan layanan (serviceability) berkaitan dengan kecepatan dan 
kemudahan memperoleh perbaikan yang mantap. 
7) Estetika (esthetic) berkaitan dengan bagaimana sebuah produk terlihat, 
terasa, terdengar, tercicipi, dan terbuai. Penilaian ini bersifat subjektif 
dan berhubungan pada bagaimana konsumen mengharapkan mutu. 
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8) Persepsi mutu (perceveid quality) sering dihasilkan dari penggunaan 
ukuran tidak langsung ketika konsumen mungkin kurang atau tidak 
memiliki informasi tentang atribut sebuah produk. 
3. Price 
a. Pengertian Price (harga) 
Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk 
atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-
manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut 
(Kotler dan Amstrong,2010:314) 
. Menurut Basu Swastha (2010:147) harga adalah jumlah uang 
(ditambah beberapa produk jika mungkin) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya. Dari 
definisi tersebut dapat diketahui bahwa harga yang dibayar oleh pembeli 
itu sudah termasuk pelayanan yang diberikan oleh penjual. Bahkan 
penjual juga menginginkan sejumlah keuntungan dari harga tersebut. 
b. Faktor-faktor yang mempengaruhi harga 
Menurut Laksana (2008:117-118), faktor-faktor yang 
mempengaruhi harga meliputi: 
1) Demand of product, perusahaan perlu memperkirakan permintaan 
terhadap produk yang merupakan langkah penting dalam penetapan 
harga sebuah produk. 




3) Competitive reactions, yaitu reaksi dari pesaing. 
4) Use of creams-skimming pricing of penetration pricing, yaitu 
mempertimbangkan langkah-langkah yang perlu diambil pada saat 
perusahaan memasuki pasar dengan harga yang tinggi atau dengan 
harga yang rendah 
5) Other parts of the marketing mix, yaitu 
perusahaan perlu mempertimbangkan kebijakan marketing mix. 
6) Biaya untuk memproduksi atau membeli produk. 
7) Product line pricing, yaitu penetapan harga terhadap produk yang 
saling berhubungan dalam biaya, permintaan maupun tingkat 
persaingan. 
8) Berhubungan dengan permintaan: 
a) Cross elasticity positif, yaitu kedua macam produk merupakan 
barang substitusi atau pengganti. 
b) Cross elasticity negatif, yaitu kedua macam produk merupakan 
barang komplamenter atau berhubungan satu sama lain. 
c) Cross elasticity nol, yaitu kedua macam produk tidak saling 
berhubungan. 
9) Berhubungan dengan biaya, penetapan harga dimana kedua macam 






10) Mengadakan penyesuaian harga: 
a) Penurunan harga, dengan alasan: kelebihan kapasitas, 
kemerosotan pangsa pasar, gerakan mengejar dominasi dengan 
biaya lebih rendah. 
b) Mengadakan kenaikan harga, dengan alasan: inflasi biaya yang 
terus- terusan di bidang ekonomi dan permintaan yang berlebihan. 
c. Penetapan harga 
Menurut Swastha dan Irawan (2001:242-246) ada tujuh faktor-faktor 
yang mempengaruhi tingkat harga sebagai berikut. 
1) Kondisi perekonomian 
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang 
berlaku. Pada periode resesi misalnya, merupakan suatu periode di 
mana harga berada pada suatu tingkat yang lebih rendah. 
2) Penawaran dan permintaan 
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada 
tingkat harga tertentu. Pada umumnya tingkat harga yang lebih rendah 
akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. Penawaran 
merupakan kebalikan dari permintaan, yaitu suatu jumlah yang 
ditawarkan oleh penjual pada tingkat harga tertentu. 
d. Elastisitas permintaan 
Faktor lain yang mempengaruhi penentuan harga adalah sifat 
permintaan pasar. Sebenarnya sifat permintaan pasar ini tidak hanya 
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mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga mempengaruhi volume 
yang dapat dijual. 
e. Persaingan 
Harga jual beberapa macam barang sering dipengaruhi oleh keadaan 
persaingan yang ada. Banyaknya penjual dan pembeli akan mempersulit 
penjual perseorang untuk menjual dengan harga yang lebih tinggi 
kepada pembeli yang lain. Selain persaingan murni, dapat pula terjadi 
keadaan persaingan lainnya, seperti: persaingan tidak sempurna, 
oligopoli, dan monopoli. 
f. . Biaya 
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat 
harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian. 
Sebaliknya, apabila suatu tingkat harga melebihi semua biaya, baik 
biaya produksi, biaya operasi maupun non operasi, akan menghasilkan 
keuntungan. 
g. Tujuan perusahaan 
Penetapan suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang 
akan dicapai. Tujuan-tujuan yang hendak dicapai itu antara lain: 1) laba 
maksimum, 2) volume penjualan tertentu, 3) penguasaan pasar, 4) 
kembalinya modal yang tertanam dalam jangka waktu tertentu. 
h. Pengawasan pemerintah 
Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam 
penentuan harga. Pengawasan pemerintah tersebut dapat diwujudkan 
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dalam bentuk: penentuan harga maksimum dan minimum, diskriminasi 
harga, serta praktik- praktik lain yang mendorong atau mencegah usaha-
usaha ke arah monopoli. 
Menurut Swasta dan Irawan (2001:247-249) jika penetapan harga sudah 
ditentukan, maka manajemen dapat mengalihkan perhatian pada prosedur 
penentuan harga barang atau jasa yang ditawarkan. Prosedur penentuan harga 
yang dipakai meliputi enam tahap yaitu: 
1. Mengestimasi permintaan untuk barang tersebut 
Dalam tahap pertama ini, penjual membuat estimasi permintaan barangnya 
secara total. Hal ini mudah dilakukan terhadap permintaan barang yang 
ada dibandingkan dengan permintaan barang baru. Pengestimasian 
tersebut dapat dilakukan dengan cara: 1) menentukan harga yang 
diharapkan yaitu, harga yang diharapkan dapat diterima oleh konsumen, 
dan ini dapat ditentukan dengan menggunakan ancar-ancar; 2) 
mengestimasi volume penjualan pada berbagai tingkat harga. 
2. Mengetahui lebih dulu reaksi dalam persaingan 
Kondisi persaingan sangat mempengaruhi kebijaksanaan penentuan harga 
bagi perusahaan atau penjual. Oleh karena itu penjual perlu mengetahui 
reaksi persaingan yang terjadi di pasar serta sumber-sumber penyebabnya. 
Adapun sumber-sumber persaingan dapat berasal dari: 1) barang sejenis 
yang dihasilkan oleh perusahaan lain; 2) barang pengganti atau substitusi; 
3) barang-barang lain yang dibuat oleh perusahaan lain yang sama-sama 




3. Menentukan Market share yang dapat di harapkan 
Perusahaan yang agresif selalu menginginkan market share yang lebih 
besar. Perluasan market share harus dilakukan dengan mengadakan 
periklanan dan bentuk lain dari persaingan bukan harga, di samping 
dengan harga tertentu. 
4. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar 
Dalam hal ini penjual akan memilih diantara dua macam startegi harga 
yang dianggap paling ekstrim, yaitu: a) skim the cream pricing, b) 
penetration pricing. 
5. Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan 
Dalam mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan dengan melihat 
pada barang, sistem distribusi, dan program promosinya. Perusahaan tidak 
dapat menentukan harga suatu barang tanpa mempertimbangkan barang 
lain yang dijualnya. Demikian pula dalam saluran distribusinya, harus 
diperhatikan ada atau tidaknya penyalur yang juga menerima sebagian dari 
harga jual. Bilamana tanggungjawab promosi dilimpahkan pada penyalur, 
maka marjin yang akan diterima produsen menjadi lebih tinggi. 
4. Promotion 
a. Pengertian Promotion(promosi) 
Menurut (Cannon dkk, 2008:69), Promosi adalah 
mengkomunikasikan informasi antara penjual dengan pembeli potensial 
atau orang lain agar mempengaruhi sikap dan perilaku. Promosi adalah 
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aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 
produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk 
yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2008:219). 
(Ginting, 2012:10) promosi adalah semua kegiatan perusahaan 
produsen untuk meningkatkan mutu produknya dan membujuk/merayu 
konsumen agar membeli produknya. 
Sedangkan strategi promosi menurut Kotler dan Amstrong 
(2008), pengertian strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana 
unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh 
keuntungan dari hubungannya dengan konsumen. Menurut Philip 
Kotler, pengertian strategi pemasaran adalah suatu mindset pemasaran 
yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran, dimana di 
dalamnya terdapat strategi rinci mengenai pasar sasaran, penetapan 
posisi, bauran pemasaran, dan budget untuk pemasaran. 
Strategi promosi menurut Moekijat (2000: 443) adalah: 
“Kegiatan perusahaan untuk mendorong penjualan dengan 
mengarahkan komunikasi-komunikasi yang meyakinkan kepada para 
pembeli”. Pendapat lain diutarakan oleh Lamb, Hair, McDaniel (2001: 
146), strategi promosi adalah: “Rencana untuk penggunaan yang 
optimal dari elemen-elemen promosi: periklanan, hubungan 
masyarakat, penjualan pribadi dan promosi penjualan”. 
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“Variabel promosi meliputi antara lain sales promotion, 
advertising, sales force, public relation, and direct marketing, variabel 
promosi atau yang lazim disebut bauran komunikasi pemasaran” (Kotler, 
1997:604). 
b. Fungsi Strategi Pemasaran 
Secara garis besar ada 4 fungsi strategi pemasaran, diantaranya: 
• Meningkatkan Motivasi untuk Melihat Masa Depan 
Strategi pemasaran berupaya untuk memotivasi manajemen perusahaan 
agar berpikir dan melihat masa depan dengan cara yang berbeda. Hal ini 
sangat diperlukan untuk menjaga kelangsungan perusahaan di masa 
mendatang. 
Penting bagi perusahaan untuk mengikuti ritme pasar, namun terkadang 
perusahaan juga harus memiliki gebrakan dengan sesuatu yang baru. 
• Koordinasi Pemasaran yang Lebih Efektif 
Setiap perusahaan pasti memiliki strategi pemasarannya sendiri. 
Strategi pemasaran ini berfungsi untuk mengatur arah jalannya 
perusahaan sehingga membentuk tim koordinasi yang lebih efektif dan 
tepat sasaran. 
• Merumuskan Tujuan Perusahaan 
Para pelaku usaha tentunya ingin melihat dengan jelas apa tujuan 
perusahaan mereka. Dengan adanya strategi pemasaran maka pelaku 
usaha akan terbantu untuk membuat detail tujuan yang akan dicapai, 
baik jangka pendek maupun jangka panjang. 
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• Pengawasan Kegiatan Pemasaran 
Dengan adanya strategi pemasaran maka perusahaan akan memiliki 
standar prestasi kerja para anggotanya. Dengan begitu, pengawasan 
kegiatan para anggota akan lebih mudah dipantau untuk mendapatkan 
mutu dan kualitas kerja yang efektif. 
c. Konsep Strategi Pemasaran 
Pada dasarnya tujuan akhir dari marketing itu tetap akan bermuara pada 
tercapainya kepuasan konsumen. Berikut ini adalah 5 Konsep Strategi 
Pemasaran: 
• Segmentasi Pasar 
Setiap konsumen pasti memiliki kebutuhan dan kebiasaan yang 
berbeda. Perusahaan harus melakukan klasifikasi pasar yang sifatnya 
heterogen menjadi satuan-satuan pasar yang bersifat homogen. 
• Market Positioning 
Tidak ada perusahaan yang bisa menguasai seluruh pasar. Itulah 
alasannya mengapa perusahaan harus punya pola spesifik untuk 
mendapatkan posisi kuat dalam pasar, yaitu memilih segmen yang 
paling menguntungkan. 
• Market Entry Strategy 
Ini adalah strategi perusahaan untuk bisa masuk pada segmen pasar 
tertentu. Bebebrapa cara yang sering dilakukan adalah: 




Kerjasama Dengan Perusahaan Lain 
• Marketing Mix Strategy 
Marketing Mix adalah kumpulan dari beberapa variabel yang telah 
digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. 
Beberapa variabel tersebut diantaranya:Product, Price, Place, 
Promotion, Participant, Process, People Physical Evidence 
• Timing Strategy 
Pemilihan waktu dalam melakukan pemasaran juga sangat penting 
untuk diperhatikan. Perusahaan perlu melakukan berbagai persiapan 
yang baik di bidang produksi, dan menentukan waktu yang tepat untuk 
mendistribusikan produk ke pasar. 
5. Brand Trust 
a. Pengertian Brand Trust (kepercayaan merek) 
Menurut Delgado (2003), kepercayaaan merek adalah perasaan 
aman yang di miliki oleh konsumen karena interaksi dengan sebuah 
merek, yang memiliki presepsi bahwa merek tersebut dapat di andalkan 
dan bertanggung jawab atas keselamatan dan kepentingan dari 
konsumen.Sedangkan Lau dan Lee (1999) menyatakan bahwa 
kepercayaan merek adalah kemauan konsumen mempercayai merek 
dengan segala resiko karena adanya harapan yang dijanjikan oleh merek 





b. Indikator Kepercayaan Merek 
Menurut Delgado (2001) ada dua indikator variabel yang mempengaruhi 
kepercayaan merek: 
1) Brand reliability 
Brand reliability adalah kehandalan merek yang bersumber pada 
keyakinan konsumen bahwa produk tersebut mampu memenuhi 
nilai yang dijanjikan atau presepsi bahwa merek itu dapat 
memenuhi kebutuhan dan memberikan kepuasan. 
2) Brand intentions 
Brand intentions mencerminkan bahwa merek tersebut mampu 
mengutamakan kepentingan konsumen ketika masalah dalam 
konsumsi produk muncul sacara tidak terduga. Indikator ini 
berkaitan dengan kepercayaan bahwa merek akan tertarik dengan 
apa yang di butuhkan oleh konsumen. 
c. Faktor Kepercayaan Merek 
1) Karakteristik merek 
Konsumen melakukan penilaian terlebih dahulu sebelum membeli, 
hal ini berkaitan dengan kepercayaan merek meliputi: dapat 
diramalkan, mempunyai reputasi dan kompeten. 
2) Karakteristik perusahaan 
Pengetahuan konsumen tentang perusahaan di balik merek suatu 
produk merupakan awal pemahaman konsumen terhadap merek 
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tersebut. Karakteristiknya meliputi:  reputasi perusahaan, motivasi 
perusahaan dan integritas perusahaan tersebut. 
3) Karakteristik konsumen-merek 
Karakteristik ini meliputi kemiripan antara konsep emosional 
konsumen dengan kepribadian merek, kesukaan terhadap merek 
dan pengalaman terhadap merek. Untuk mengawali hubungan 
suatu kelompok harus disukai atau mendapat simpati kelompok 
lain. Bagi konsumen, membuka hubungan dengan suatu merek 
dapat diawali dengan menyukai merek tersebut.  
B. Penelitian Terdahulu 
Telah banyak penelitian yang dilakukan terkait bauran pemasaran. Pada 
tahun 2016, Merlita Nugraheni melakukan penelitian tentang “Analisis Brand 
Image, Kualitas Produk, dan Persepsi Harga terhadap keputusan pembelian 
mobil Daihatsu Xenia di Wonosobo”. Penelitian ini bertujuan untuk menguji 
pengaruh Brand Image, Kualitas Produk, dan Persepsi Harga terhadap 
keputusan pembelian mobil Daihatsu Xenia di Wonosobo. Penelitian ini 
dikategorikan sebagaipenelitan konklusif, di mana instrumen penelitian ini 
berupa koesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang ada 
di kota Wonosobo yang menggunakan dan terlibat dalam proses pembelian 
mobil Daihatsu Xenia. Sampel sebanyak 120 responden yang ditentukan 
dengan teknik purposive sampling. Uji validitas instrumen menggunakan 
Confirmatory Factor Analysis sedangkan uji reliabilitasnya menggunakan 
Alpha Cronbach. Teknik analisis yang digunakan adalah regresi berganda. 
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Berdasarkan penelitian ini dapat diambil kesimpulan bahwa Brand Image 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, kualitas produk 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, persepsi harga 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, dan brand image, kualitas 
produk, dan persepsi harga secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
Penelitian yang terkait bauran pemasaran juga dilakukan oleh Tomi 
Kurniawan pada tahun 2013 tentang “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, 
Kualitas Layanan, Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Motor Matic 
Suzuki Di Raharjo Motor Jepara”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
pengaruh dari tiga variabel yaitu kualitas produk, kualitas layanan, dan lokasi 
terhadap keputusan pembelian pada saat pembelian motor di Raharjo Motor 
Jepara. Dalam penelitian ini data dikumpulkan dengan alat bantu berupa 
koesioner terhadap 100 responden, yang bertujuan untuk mengetahui 
tanggapan responden terhadap masing-masing variabel. Analisis yang 
digunakan meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik (uji 
normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas), analisis regresi 
linear berganda dan uji goodness of fit (uji F, uji t, koefisien determinasi). 
Dari hasil analisis menggunakan regresi dapat diketahui bahwa variabel 
kualitas produk, kualitas layanan, dan lokasi semuanya berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian di Raharjo Motor dengan kualitas produk 
merupakan variabel yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 
disusul dengan kualitas layanan, dan lokasi. Ketiga variabel iniberpengaruh 
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sebesar 57%, terhadap keputusan pembelian sedangkan sisanya sebesar 43% 
dipengaruhi oleh variabel lain. 
Penelitian serupa dilakukan oleh Adrian Hira Himawan pada tahun 
2016 dengan judul penelitian “Pengaruh Kualitas Produk, Citra Merek ,dan 
Promosi Terhadap Minat Beli Notebook Acer Studi Kasus pada Mahasiswa 
S1 Universitas Negeri Yogyakarta”. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui: (1) pengaruh kualitas produk terhadap minat beli notebook Acer, 
(2) pengaruh citra merek terhadap minat beli notebook Acer, (3) pengaruh 
promosi terhadap minat beli notebook Acer, dan (4) pengaruh kualitas 
produk, citra merk, dan promosi secara bersama-sama terhadap minat beli 
notebook Acer. Penelitian ini merupakan penelitian survei. Populasi pada 
penelitian ini adalah mahasiswa S1 Universitas Negeri Yogyakarta. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan metode purposive sampling dengan 
jumlah sampel sebanyak 185 orang. Teknik pengumpulan data menggunakan 
kuesioner yang telah diuji validitas dan reliabilitasnya. Teknik analisis data 
yang digunakan untuk menjawab hipotesis adalah regresi berganda. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) kualitas produk berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap minat beli notebook Acer, dibuktikan dari nilai t 
hitung sebesar 3,185; nilai signifikansi 0,002. 
Penelitan yang serupa berikutnya dilakukan oleh Muhammad Ridho 
Akbar pada tahun 2018 dengan judul penelitian “Pengaruh Kualitas Produk, 
Citra Merek dan Persepsi Harga Terhadap Minat Beli Mobil Mitshubiai 
Xpander (Studi Pada Konsumen Mitsubishi di Kota Medan)”. Tujuan dari 
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penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, citra merek 
dan harga terhadap minat beli mobil Mitsubishi Xpander di kota Medan pada 
konsumen Mitsubishi di kota Medan. Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah metode kuantitatif. Penelitian ini mengambil sampel 
sebanyak 96 orang. Teknik pengambilan sampel adalah teknik purposive 
sampling. Pengumpulan data dilakukan dengan teknik kuisioner. Metode 
analisis data yang digunakan adalah teknik analisis regresi linear berganda, 
uji normalitas, uji F, uji t, koefisien determinasi. Dari hasil analisis data 
dengan menggunakan SPSS 17 dapat diketahui kualitas produk (X1) dengan 
nilai signifikansi (0,014< α 0,05), artinya kualitas produk mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli mobil Mitsubishi Xpander. 
Nilai signifikansi untuk variabel citra merk (X2) sebesar 0,151 Dengan 
demikian nilai signifikansi 0,151> α 0,05, artinya citra merek tidak 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap minat beli mobil Mitsubishi 
Xpander. Nilai signifikansi untuk variabel harga (X3) sebesar 0,000 < α 0,05, 
artinya harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap minat beli mobil 
Mitsubishi Xpander. Uji F dengan nilai signifikan 0,000 > α 0,05 yang berarti 
secara serempak atau bersama-sama variabel kualitas produk, citra merek dan 
harga berpengaruh terhadap minat beli. Pada perhitungan koefisien 
determinasi (R2) diperoleh hasil determinasi atau (R2) sebesar 0,416. Yang 
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C. Kerangka Pemikiran Konseptual 
Berdasarkan pemikiran diatass maka dalam penelitian ini dapat 
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Hipotesis penelitian diajukan sebagai kebenaran awal yang diperoleh 
dari teori-teri yang dibahas. Hipotesis adalah kebenaran yang masih perlu 
dibuktikan melalui prosedur penelitian sehingga dapat menjadi kebenaran 
empiris. Sejalan dengan rumusan masalah dan tujuan penelitian yang 
ditentukan, maka hipotesis penelitian ini adalah sebagai berikut: 
H1: Diduga Product Quality berpengaruh secara parsial terhadap Minat 
Beli Mobil Toyotapada Toyota Nasmoco Tegal. 
H2: Diduga Price berpengaruh secara parsial terhadap Minat Beli Mobil 
Toyotapada Toyota Nasmoco Tegal. 
H3: Diduga Promotionberpengaruh secara parsial terhadap Minat Beli 
Mobil Toyotapada Toyota Nasmoco Tegal. 
H4: Diduga Brand Trust berpengaruh secara parsial terhadap Minat Beli 
Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal 
H5: Diduga Product Quality, Price,Promotion& Brand Trustberpengaruh 













A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian eksplanasi. Penelitian eksplanasi 
merupakan penelitian yang bermaksud menjelaskan kedudukan variabel-
variabel yang diteliti serta hubungan antara satu variabel dengan variabel yang 
lain (Sugiyono, 1999:10). 
B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Menurut Sugiyono (2007:115) populasi adalah wilayah generalisasi 
yang terdiri atas: objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik 
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Dalam penelitian ini populasi adalah Calon pelanggan di 
Toyota Nasmoco Tegal 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut (Sugiyono, 2007:116). Sampel dalam penelitian ini adalah 
pelanggan Toyota Nasmoco Tegal.Teknik pengambilan sampel yang 
digunakan adalah non probabilitysampling dengan dengan teknik penarikan 
sampel Accidental sampling. Dimana pengambilan sampel berdasar 
kebetulan.Karena populasi belum di ketahui jumlahnya maka untuk 
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Dimana : n : Jumlahnya/besarnya sampel 
  P : Presentase proporsi sampel 
  (1-P) : Presentase sisa dari proporsi populasi 
  Zα/2 : Derajat koefisien konfidensi (1,96) 
  E : Presentase perkiraan kemungkinan    
      kesalahan dalam penentuan sampel 
Dengan ketentuan: 
a. Tingkat kepercayaan 95% dan kemungkinan kesalahan (E) di 
tetapkan tidak lebih 10%. 
b. Besarnya populasi tidak di ketahui sehingga besarnya P(1-P) tidak 
diketahui pula. Namun, karena nilai P besarnya selalu antara 0, 
maka besarnya P(1-P) maksimun dapat di cari dengan 
mendeferensialkannya. 
Yaitu : 
F(P) = P(1-P) 
F(P) = P-P2 
𝑑𝑓(𝑃)
𝑑𝑝
= 1 − 2𝑃 
Sedangkan syarat maksimum bila 
𝑑𝑓(𝑃)
𝑑𝑝
= 0. sehingga, 1-2P =0 atau 
P=0,5 harga maksimum f(P) = 0,5(1-0.5) = 0,25 
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 = {96,4} = 97 
Jadi, besarnya sampel yang di ambil minimal adalah 97 
responden.Untuk memudahkan penelitian maka sampel yang di 
ambil sejumlah 100 responden. 
3. Teknik Penarikan Sampel 
Objek Teknik penarikan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah teknik accidental sampling. Accidental sampling adalah teknik 
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara 
kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 
dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data 
(Sugiyono, 1999:77). Sampel yangdigunakan ditentukan dengan kriteria 
yaitu responden yang berminat melakukan pembelian mobil Toyota di 
Toyota  Nasmoco Tegal. 
C. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
1. Definisi konseptual 
Variabel terkait dalam penelitian ini adalah Minat Beli(Y). Variabel 
bebas dalam penelitian ini adalah Product Quality (X1), Price (X2), 
Promotion(X3) dan Brand Trust (X4). Dalam penelitian ini akan dianalisis 
bagaimana ketika variabel bebas berpengaruh terhadap variabel terkait. 
Keseluruhan variabel dapat didefinisikan secara konsep sebagai berikut: 
a. Minat Beli, dalam penelitian ini adalah tindakan dari konsumen untuk mau 
membeli atau tidak terhadap produk mobil Toyota. 
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b. Product Quality,(Kualitas Produk)dalam penelitian ini adalah persepsi dari 
para pelanggan terkait kemampuan mobil Toyota menjalankan fungsinya 
seperti: daya tahan keandalan, ketepatan kemudahan operrasi dan 
perbaikan, serta atribut bernilai lainnya sesuai dengan spesifikasinya. 
c. Price, (Harga) dalam penelitian ini adalah persepsi para pelanggan 
terhadap keterjangkauan harga mobil Toyota dengan kategori sangat 
terjangkau, terjangkau, tidak terjangkau, maupun sangat tidak terjangkau. 
d. Promotion,(Promosi) dalam penelitian iniadalah aktifitas pemasaran yang 
dilakukan oleh pihak Toyota Nasmoco Tegal untuk mempengaruhi atau 
membujuk pelanggan agar tertarik untuk membeli produk mobil Toyota. 
e. Brand Trust, (Kepercayaan Merek) dalam penelitian ini adalah kemauan 
konsumen mempercayai merek Toyota dengan segala resiko karena 
adanya harapan yang dijanjikan oleh merek dalam memberikan hasil yang 
positif. 
2. Operasional Variabel 
1. Variabel Penelitian 
Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, 
obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya. Variabel penelitian 
dapat dibedakan menjadi dua yaitu varibel independen (variabel bebas) 
dan variabel dependen (variabel terikat). Menurut Sugiyono (2007:59) 
variabel independen atau varibel bebas adalah variabel yang 
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mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya 
variabel dependen (terikat). 
a. Variabel dependen atau variabel terikat 
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Variabel terikat dalam 
penelitian ini adalah Minat beli. Minat beli dalam penelitian ini adalah 
kecendrungan konsumen untuk mengambil tindakan membeli produk 
mobil Toyota. Variabel minat beli ditentukan berdasarkan kategori: 
pasti membeli, cenderung membeli, cenderung tidak membeli, pasti 
tidak membeli. Variabel minat beli diukur dengan menggunakan skala 
Likert.Variabel ini diukur dengan indikator yang dikembangkan 
Ferdinand (2002) dalam Dewa (2009) meliputi: a) minat 
transaksional, b) minat referensial, c) minat preferensial, d) minat 
eksploratif. 
b. Variabel independen (variable bebas) 
Variabel bebas dalam penelitian ini adalah variabel Product 
Quality, Price dan Promotion. 
1) Product Quality 
Kualitas produk dalam penelitian ini adalah persepsi dari 
para pelanggan terkait kemampuan mobil Toyota menjalankan 
fungsinya sesuai dengan spesifikasinya. Variabel kualitas 
produk ditentukan berdasarkan kategori: sangat baik, baik, 
buruk, dan sangat buruk. Variabel kualitas produk diukur 
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dengan menggunakan skala Likert. Variabel kualitas produk 
ditentukan berdasarkan kategori: sangat baik, baik, buruk, dan 
sangat buruk. 
Variabel ini diukur menggunakan beberapa indikator yang 
dikembangkan Merlita (2016), yaitu: a) kinerja (performance), 
b) keistimewaan (features), c) keandalan (reliability), d) 
kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specification), e) 
daya tahan (durability), e) kemampuan layanan (service 
ability),f) estetika (aesthetic), g) kualitas yang dirasakan 
(perceived quality) 
2) Price 
Harga dalam penelitian ini adalah persepsi para pelanggan 
terhadap keterjangkauan harga mobil Toyota dengan kategori 
sangat terjangkau, terjangkau, tidak terjangkau, maupun sangat 
tidak terjangkau. Variabel harga ditentukan dengan skala Likert. 
Indikator yang digunakan untuk mengukur harga menggunakan 
indikator yang dikembangkan oleh Merlita (2016), yaitu: a) 
keterjangkauan harga, b) kesesuaian harga dengan kualitas 
produk, c) kesesuaian harga dengan manfaat, d) daya saing 
harga. 
3) Promotion 
Promosi adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk 
mengkomunikasikan suatu produk kepada masyarakat dengan 
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tujuan agar produk tersebut dapat laku di pasaran. Variabel ini 
diukur dengan menggunakan 4 indikator yang di kembangkan 
oleh Kotler (2006), yang meliputi: a) Jangkauan promosi, b) 
daya tarik promosi, c) kualitas penyampaian pesan, d) kuantitas 
penayangan iklan di media promosi. 
4) Brand Trust 
kepercayaan merek adalah kemauan konsumen 
mempercayai merek dengan segala resiko karena adanya 
harapan yang dijanjikan oleh merek dalam memberikan hasil 
yang positif bagi konsumen. Variabel ini diukur dengan 
menggunakan 2 indikator yang di kembangkan oleh Delgado 
(2001), yang meliputi: a)Brand reliability dan b)Brand 
Intentions. 
Keseluhuhan variabel yang hendak diteliti yaitu variabel bebas Product 
Quality (X1), Price (X2), Promotion (X3)&Brand Trust (X4) dan variabel 
terikat Minat Beli(Y) dijabarkan kepada dimensi indikator-indikator dan 
menggunakan skala likert dengan bantuan table operasional variabel penelitian 
sebagai berikut: 
Tabel 3.1 
Operasional Variabel Penelitian 
















































































Daya saing harga 




Iklan melalui event 





























D. Metode Pengumpulan Data 
Data dalam penelitian yaitu data primer,data primer adalah hasil jawaban 
responen penelitian yaitu calon konsumen Toyota Nasmoco Tegal yang 
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menjadi sampel penelitian atas kuesioner yang diberikan. Teknik pengumpulan 
data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 
kuesioner. Menurut Sugiyono (2017:225) kuesioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Untuk 
mempersingkat jawaban, waktu dan mempermudah dalam pengisian jawaban 
digunakan skala likert berbentuk checklist(√), dimana setiap item soal 
disediakan lima jawaban dengan skor sebagai berikut : 
SS : Sangat Setuju dengan skor  (5) 
S : Setuju dengan skor  (4) 
N : Netral dengan skor (3) 
TS : Tidak Setuju dengan skor (2) 
STTS : Sangat Tidak Setuju dengan skor (1) 
E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Uji validitas adalah alat untuk menguji apakah tiap-tiap butir benar-
benar telah mengungkapkan faktor atau indikator yang ingin diselidiki. 
Semakin tinggi validitas suatu alat ukur semakin tepat alat ukur alat ukur 
tersebut mengenai sasaran Pengujian validitas dengan menggunakan rumus 
korelasi product moment (Hadi, 1991:23) 
𝑟𝑥𝑦 =
𝑁 ∑ 𝑋𝑌 − (∑ 𝑋) (∑ 𝑌)






rxy = koefisien korelasi antara variabel x dan y 
X = skor butir soal 
Y = skor total butir soal 
N = jumlah sampel (responden) 
 Untuk melakukan uji validitas digunakan bantuan program SPSS 
versi16.0 for Windows. Kriteria setiap butir pernyataan pada kuesioner 
dikatakan valid jika harga yang diperoleh dari perhitungan lebih besar  dari  
maka butir pada item  yang dimaksud adalah valid, tetapi jika     hasil  
perhitungan  lebih  kecil  dari  maka  item  yang  dimaksudkan tidak valid. 
Uji validitas ini menggunakan sampel sebanyak 100, dengan df= n-2 (df =  
100-2  =  98),  sehingga  didapatkan  nilai =  0,165.  Dikatakan valid apabila 
≥ 0,165. 
2. Uji Reabilitas 
Menurut Azwar (2009: 4-5) reliabilitas adalah sejauh mana hasil suatu 
pengukuran dapat dipercaya. Hal pengukuran dapat dipercaya hanya apabila 
dalam beberapa kali pelaksanaan pengukuran terhadap kelompok subjek 
yang sama diperoleh hasil yang relatif sama, selama aspek yang diukur 
dalam diri subjek memang belum berubah. Dalam hal ini, relatif sama 
berarti tetap adanya toleransi terhadap perbedaan-perbedaan kecil diantara 
beberapa kali pengukuran. 
Tujuan dari pengujian rentabilitas kuesioner adalah untuk menguji 
apakah kuesioner yang dibagikan respon den benar-benar dapat diandalkan 
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sebagai alat pengukur. Pengujian ini hanya dilakukan pada butir pertanyaan 
yang sudah diuji validitasnya dan telah dinyatakan validitasnya dan telah 
dinyatakan sebagai butir yang valid. Untuk mengetahui tingkat reliabilitas 
item digunakan rumus Alpha Cronbachs. 
Menurut Siregar (2010:108) kriteria kuesioner dikatakan reliabel jika 
koefisien realibilitas > 0,6 dan tidak reliabel jika nilai Cronbach's Alpha 
kurang dari 0,6. Untuk tahapan perhitungan uji reliabilitas dengan 
menggunakan teknik Alpha Cronbach, yaitu: 




























n = jumlah sampel 
X = nilai skor yang di pilih 
𝜎𝑡
2 = varians total 
∑ 𝜎𝑏
2 = jumlah varians butir 
K = jumlah butir pertanyaan 
𝑟11 = koefisien reliabilitas instrument 
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Pengujian realibilitas dalam penelitian ini menggunakan uji 
reliabilitas dengan bantuan program SPSS versi 16.0for Windows. 
F. Metode Analisis Data 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier 
berganda. Analisis regresi ini bertujuan untuk memperoleh gambaran yang 
menyeluruh mengenai hubungan antara variable independen dan variable 
dependen untuk kinerja pada masing-masing perusahaan baik secara parsial 
maupun simultan. Sebelum melakukan uji linier berganda, metode 
mensyaratkan untuk melakukan uji asumsi klasik guna mendapatkan hasil yang 
terbaik (Ghozali, 2011:105). Tujuan pemenuhan asumsi klasik ini dimaksudkan 
agar variabel bebas sebagai astimator atas variabel terikat tidak bias. 
1.  Metode Suksesive Interval 
Methode of Successive Interval (MSI) adalah merubah data ordinal 
menjadi skala interval berurutan. Menurut Sambas Ali Muhidin 
(2011:28) langkah kerja yang dapat dilakukan untuk merubah jenis data 
ordinal ke data interval melalui Methode of Successive Interval (MSI) 
adalah :  
1. Perhatikan banyaknya (frekuensi) responden yang menjawab 
(memberikan) respon terhadap alternatif (kategori) jawaban yang 
tersedia. 
2. Bagi setiap bilangan pada frekuensi oleh banyaknya responden (n), 
kemudian tentukan proporsi untuk setiap alternatif jawaban 
responden tersebut.  
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3. Jumlahkan proporsi secara berurutan sehingga keluar proporsi 
kumulatifuntuk setiap alternatif jawaban responden.  
4. Dengan menggunakan tabel distribusi normal baku, hitung nilai z 
untuk setiap kategori berdasarkan proporsi kumulatif pada setiap 
alternatif jawaban responden.  




(densitas pada batas bawah - densitas pada batas atas) 
(area dibawah batas atas – area dibawah batas bawah) 
6. Melakukan transformasi nilai skala dari nilai skala ordinal ke nilai 
skala interval, dengan rumus: 
Y = Svi + [Svmin] 
 
Mengubah Scala Value (SV) terkecil menjadi sama dengan satu 
(=1) dan menstransformasikan masing-masing skala menurut 
perubahan skala terkecil sehingga diperoleh Transformed Scaled 
Value (TSV). 
2. Uji Asumsi Klasik 
Sebelum melakukan uji analisis linier berganda terhadap hipotesis 
penelitian, maka terlebih dahulu perlu dilakukan suatu pengujian asumsi klasik 
ats data yang akan diperoleh sebagai berikut: 
1) Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti 
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diketahui bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti 
distribusi normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi 
tidak valid untuk jumlah sampel kecil. Ada dua cara untuk mendeteksi 
apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik 
dan uji statistik. Untuk menguji apakah data berdistribusi normal atau tidak 
dilakukan uji statistik Kolmogorov-Smirnov Test.Residual berdistribusi 
normal jika memiliki nilai signifikansi >0,05 (Imam Ghozali, 2011: 160-
165). 
2) Uji Multikolonieritas 
Menutut Imam Ghazali (2011, 105-106) uji multikolonieritas 
bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya kolerasi 
antar variabel bebas (independen). Untuk menguji multikolonieritas dengan 
cara melihat nilai VIF masing-masing independen, jika niai VIF < 10, maka 
dapat disimpulkan data bebas dari gejala multikolonieritas. 
3) Uji Heteroskedasitas 
Uji heteroskedasitas menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain. Ada beberapa cara yang dilakukan untuk menguji heteroskedasitas, 
yaitu uji grafik plot, uji park, uji glejser, dan uji white. Pengujian pada 
pengujian ini menggunakan Grafik Plot antara nilai prediksi variabel 
dependen yaituKeputusan Pembelian. Tidak terjadi heteroskedasitas apabila 
tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah 
angka 0 pada sumbu Y. (Imam Ghazali, 2011: 139-143). 
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3. Alat Analisis 
Pengujian hipotesis pada penelitian ini menggunakan uji regresi linier 
berganda. Analisi ini di gunakan untuk mengetahui pengaruh hubungan 
antar variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y). Analisis 
linier berganda dilakukan dengan uji koefisien determinasi, uji t, dan uji F. 
Model regresi penelitian ini sebagai berikut: 
Y = α + β₁.X₁ + β₂.X₂ + β₃.X₃ +......+βn.Xn + e 
Keterangan: 
Y   = Minat beli 
α   = Konstanta  
e   = Error 
β₁, β₂, β₃ = Koefisien regresi variable Independen  
X₁  = Product Quality 
X₂  = Price 
X₃  = Promotion 
1. Pengujian Hipotesis 
a. Uji Parsial (uji t) 
Untuk Tujuan uji parsial adalah untuk mengetahui seberapa 
jauh pengaruh dari variabel independen (X) terhadap variabel 





t = besarnya t tes koefisien parsial 
B = besarnya koefisien regresi parsial 
46 
 
Sb = simpangan baku koefisien regresi parsial  
Sumber: Sugiyono (2011:230) 
Pengujian hipotesis akan dilakukan dengan menggunakan 
tingkat signifikasi sebesar 0,05 (α = 5%) atau tingkat keyakinan 
sebesar 0,95. Hipotesis dirumuskan sebagai berikut: 
 
1) Pengaruh Product Quality(X₁)terhadap Minat Beli(Y). 
Ho₁:β₁ = 0, tidak terdapat pengaruh Product Quality terhadap 
Minat beli 
Ha₁:β₁ ≠ 0, terdapat pengaruh Product Quality terhadap Minat 
Beli 
2) Pengaruh Price(X₂)terhadap Minat Beli(Y). 
Ho₂:β₂ = 0, tidak terdapat pengaruhPrice terhadap Minat Beli 
Ha₂:β₂ ≠ 0, terdapat pengaruh Price terhadap Minat Beli 
3) Pengaruh Promotion(X₃) terhadap Minat Beli(Y). 
Ho₃:β₃ = 0, tidak terdapat pengaruhPromotion terhadap Minat 
Beli 
Ha₃:β₃ ≠ 0, terdapat pengaruh Promotion terhadap Minat Beli 
4) Pengaruh Brand Trust (X4) terhadap Minat Beli (Y) 
Ho4: β4 = 0, tidak terdapat pengaruh Brand trust terhadap 
Minat Beli 
Ha4:β4 ≠ 0, terdapat pengaruh Brand Trust terhadap Minat Beli 
Ketentuan dalam pengujian ini adalah sebagai berikut: 
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a) Jika tingkat signifikasi ≤5%, Ho ditolak dan Ha diterima 
b) Jika tingkat signifikasi ≥5%, Ho diterima dan Ha ditolak 
b. Uji Simultan (uji F) 
Uji F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel 
independen atau bebas yang dimasukan dalam model mempunyai 
pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen/terikat.  
Adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: 
F = 
𝑅2 /𝐾
1− 𝑅2/(𝑛−𝑘−1 ) 
 
Keterangan: 
F = Besarnya F hitung 
R2 = Besarnya Koefisien Determinan 
n = Jumlah Sample 
k = Jumlah Variabel Penelitian 
sumber Sugiyono (2011 : 235) 
Pada pengujian ini menggunakan tingkat signifikasi sebesar 
5% atau 0,05. Prosedur uji F ini adalah: 
1) Menentukan hipotesis nol maupun hipotesis alternatifnya: 
Ho: β₁= β₂ = β₃ = β4 = 0, berarti tidak ada pengaruh Product 
Quality, Price, Promotion& Brand Trust terhadap Minat Beli 
mobil Toyota 
Ha:β₁ ≠ β₂ ≠ β₃ = β4 = 0, berarti ada pengaruh Product Quality, 





2) Membuat keputusan uji F 
Jika nilai F lebih besar dari 4 maka Ho ditolak pada derajat 
kepercayaan 5%, dengan kata klain hipotesis alternatif (Ha) 
diterima, yang menyatakan bahwa semua variabel independen 
secara serentak dan signifikan mempengaruhi variabel 
dependen. 
c. Uji Koefisien Determinasi (R²) 
Koefisien Determinasi pada intinya mengukur seberapa 
jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan 
satu. Nilai R² yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel 
independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat 
terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel independen 
memberikan hampier semua informasi yang dibutuhkan guna 





HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum  
1. Sejarah singkat Perusahaan 
Toyota adalah perusahaan otomotif yang didirikan oleh kiichiro 
Toyoda pada 28 Agustus 1937 di Tokyo, Jepang. Nama Toyota awalnya 
menggunakan nama Toyoda yang merupakan nama keluarga pendiri, 
namun karena kurang menguntungkan dari sisi pemasaran dan Fengshui 
maka nama Toyoda diganti dengan nama Toyota. Perusahaan milik 
keluarga ini berawal dari pabrik yang membuat mesin jahit (Toyota 
Automatic Loom Works Ltd) pada tahun 1900-an yang dikelola oleh 
Sakichi Toyoda ayah dari Kiichiro Toyoda, yang kemudian di wariskan 
kepada Kiiciro dan berganti nama menjadi Toyota Industries Corporation. 
PT Nasmoco adalah perusahaan otomotif yang tidak hanyaberfokus 
pada penjualan unit mobil saja melainkan juga pada pelayananpurna jual 
yaitu jasa bengkel (perbaikan kendaraan) dan spare part(penyedia suku 
cadang). PT Nasmoco Pemuda berdiri pada tanggal 1Mei 1996 yang 
merupakan anak perusahaan PT New Ratna Motor. PTNew Ratna Motor 
didirikan atas dasar kesamaan visi, cara pandangserta kebulatan tekad dari 
Bapak AH. Budi (alm), Bapak Hadi Soejanto(alm), Bapak Bambang Budi 
Hariono (alm) dan Bapak H. ZoebaidiMaksoem menghasilkan kesepakatan 
untuk mendirikan PT. Ratna DewiMotor pada tanggal 15 April 1961 yang 
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merupakan cikal bakal PT.Ratna Motor.Dan nama Nasmoco sendiri 
merupakan singkatan dari New Asiatik Motor Company dan termasuk 
dalam anak perusahaan PT. New RatnaMotor. 
Salah satu distributor produk Toyota yang ada di Tegal adalah PT. 
Nasmoco Pratama Motor (Toyota Nasmoco Tegal)dealer Toyota untuk 
daerah ex.Karasidenan Pekalongan terletak di Jl. Martoloyo 9 Tegal 
dandibangun di atas tanah seluas 3.600 m2. Diresmikan pada 20 Agustus 
1977 yang beralamat di Jl.Martoloyo No 113-115, Mintaragen kecamatan 
Tegal Timur, Kota Tegal. Toyota Nasmoco Tegal menjual berbagai 
macam item mobil di antaranya All New Kijang Inova, All New Sienta, 
Calya, Grand New Avanza, Yaris, Rush, Vios, Fortuner, Corolla Altis, 
Camry, Toyota 86, Hilux, Alphard, Land Crusier, Prius Hybrid, Hiace, 
Dyna, Agya, Nav1, Dan Etios, Selain menjual berbagai mobil, Toyota 
Nasmoco Tegal juga membuka bengkel service dan spare part mobil 
Toyota. 
2. Produk Toyota Nasmoco Tegal 
1. All New Kijang Inova 
2. All New Sienta 
3. Calya 







3. Struktur Organisasi Toyota Nasmoco Tegal 
 
Gambar 4.1 
Sumber: Toyota Nasmoco Tegal (7 Juli 2020) 
Adapun rincian tugas masing-masing bagian dalam perusahaan 
a. Branch Manager (Kepala cabang) 
1. Mengawasi serta melakukan koordinasi dari kegiatan operasional. 
2. Memimpin kegiatan pemasaran dalam kantor cabang. 
3. Observasi terhadap kinerja karyawan. 
b. Workshop Head (Kepala Bengkel) 
1. Membuat perencanaan dan memastikan pecapaian Revenue 
Workshop, unit entry dan car return sesuai standart yang 
ditetapkan. 
2. Pembinaan dan pengembangan personel bengkel. 
















c. Sales Supervisor 
1. Mengkoordinir tim penjualan, agar dapat meningkatkan tingkat 
penjualan dan apakah penjualan sesuai target. 
2. Membuat strategi-strategi penjualan dan mensosialisasikan 
kepada tim sales serta memonitoring aktivitas tim sales. 
3. Memberikan laporan penjualan tim sales baik itu mingguan, 
bulanan, atau tahunan. 
d. Administration head (Kepala Administrasi) 
1. Melakukan perencanaan proses kerja 
2. Mematau biaya pengeluaran dan membantu penyusunan 
anggaran. 
3. Memastikan operasi administrasi mematuhi kebijakan dan 
peraturan. 
B. Hasil Penelitian 
1. Deskripsi Responden 
a. Jenis Kelamin 
Berdasarkan hasil penelitian di peroleh karakteristik responden 
berdasarkan jenis kelamin di sajikan pada tabel , berikut ini: 
Tabel 4.1 
Profil Jenis Kelamin Responden 
No Jenis Kelamin Jumlah Presentase 
1 Laki-laki 63 63% 
2 Perempuan 37 37% 
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 Jumlah 100 100% 
Sumber data primer yang diolah 2020 
 
Berdasarkan hasil jawaban dari 100 responden yang telah 
memenuhi kriteria  sebagai sampel penelitian, terdapat sebanyak 63 
responden berjenis kelamin laki-laki dan 37 responden berjenis kelamin 
perempuan. Maka dari itu dapat di simpulkan bahwa mayoritas minat beli 
mobil Toyota dalam penelitian ini adalah responden dengan jenis 
kelamin laki-laki. 
b. Usia Responden 
Karakteristik respondenberdasarkan usia yang di peroleh dalam 
penelitian ini, di sajikan dalam tabel berikut. 
Tabel 4.2 
ProfilResponden Menurut Usia 
 
No Usia Jumlah Presentase 
1 < 20 Tahun 3 3 % 
2 21 Tahun - 29 Tahun 31 31 % 
3 30 Tahun – 39 Tahun  29 29 % 
4 > 40 Tahun 37 37% 
 Jumlah 100 100 % 
Sumber data Primer yang di oleh pada tahun 2020 
 
Karakteristik responden berdasarkan usianya di klasifikasikan 
menjadi empat kelompok usia. Pengelompokan dilakukan guna 
mempermudah data mendeskripsi data. Berdasarkan hasil jawaban dari 
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100 responden yang berkunjung ke dealer Toyota Nasmoco Tegal dan 
memenuhi kriteria sebagai sampel penelitian, terdapat sebanyak 
3responden (3%) masuk dalam kelompok usia<20 Tahun,dan sebanyak 
31 Responden (31%) masuk kelompok usia 21 Tahun – 29 Tahun, 29 
responden ( 29%) masuk kelompok usia 30 Tahun – 39 Tahun, dan 37 
responden (37%) masuk kelompok usia diatas 40 Tahun. Dari data 
tersebut dapat di simpulkan bahwa banyaknya responden berusia diatas 
40 Tahun. 
2. Uji Penelitian 
Uji penelitian dalam penelitian ini adalah uji validitas dan 
realibilitas seluruh variabel penelitian yaitu Variabel Product Quality (X1), 
Price (X2), Promotion (X3), dan Brand Trust (X4) terhadap Minat Beli (Y). 
Dalam penelitian ini proses perhitungan terhadap uji validitas dan 
realibilitas skore hasil kuesioner yang telah di isi oleh 100 responden akan 
di olah dengan menggunakan MS.Exceldan Program SPSS. 
a. Uji Validitas 
peneliti melakukan penyebaran kuesioner intuk mendaptkan data 
primer dari masyarakat yang mempunyai minat beli pada mobil Toyota. 
Peneliti memberikan 35 butir pertanyaan yang terdiri dari 28 butir 
pertanyaan menyangkut variabel ProductQuality, Price, Promotion dan 
Brand Trustsedangkan 7 pertanyaan menyangkut variabel Minat Beli. 
Tabel 4.3 
Hasil Uji Validitas 
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Variabel No.Item R Hitung R Tabel Keterangan 
Minat Beli (Y) 
Y_1 0,662 0,361 Valid 
Y_2 0,819 0,361 Valid 
Y_3 0,714 0,361 Valid 
Y_4 0,763 0,361 Valid 
Y_5 0,799 0,361 Valid 
Y_6 0,540 0,361 Valid 
Y_7 0,582 0,361 Valid 
Product Quality 
(X1) 
X.1_1 0,464 0,361 Valid 
X.1_2 0,612 0,361 Valid 
X.1_3 0,755 0,361 Valid 
X.1_4 0,756 0,361 Valid 
X.1_5 0,865 0,361 Valid 
X.1_6 0,791 0,361 Valid 
X.1_7 0,739 0,361 Valid 
Price (X2) 
X.2_1 0,734 0,361 Valid 
X.2_2 0,805 0,361 Valid 
X.2_3 0,654 0,361 Valid 
X.2_4 0,655 0,361 Valid 
X.2_5 0,678 0,361 Valid 
X.2_6 0,698 0,361 Valid 
X.2_7 0,741 0,361 Valid 
Promotion (X3) 
X.3_1 0,538 0,361 Valid 
X.3_2 0,757 0,361 Valid 
X.3_3 0,696 0,361 Valid 
X.3_4 0,580 0,361 Valid 
X.3_5 0,757 0,361 Valid 
X.3_6 0,834 0,361 Valid 
X.3_7 0,673 0,361 Valid 
Brand Trust 
(X4) 
X4.1 0,633 0,361 Valid 
X4.2 0,817 0,361 Valid 
X4.3 0,698 0,361 Valid 
X4.4 0,654 0,361 Valid 
X4.5 0,642 0,361 Valid 
X4.6 0,599 0,361 Valid 
X4.7 0,689 0,361 Valid 
 
Berdasarkan tabel diatas maka dapat di simpulkan bahwa suatu 
item dianggap valid bila nilai R hitung lebih besar dari R tabelYaitu 






b. Uji Realibiltas 
Realibilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel. Suatu variabel dikatakan reliabel 
apabila nilai cronbach alpha 0,70 
Tabel 4.4 
Hasil Uji Realibilitas 
Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 
Minat Beli 0,824 Reliabel 
Product Quality 0,834 Reliabel 
Price 0,825 Reliabel 
Promotion 0,805 Reliabel 
Brand Trust 0,791 Reliabel 
  
Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa semua hasil dari 
variabel Product Quality, Price, Promotiondan Brand Trustterhadap Minat 
Belimemiliki cronbach’s alpha lebih dari 0.70 maka dapat di simpulkan 
bahwa semua variabel dapat di nyatakan reliabel. 
3. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 










Hasil Uji Normalitas 





Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 1.78319410 
Most Extreme Differences Absolute .066 
Positive .066 
Negative -.063 
Test Statistic .066 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 
Dari tabel uji Normalitas di atas dapat diketahui bahwa nilai 
signifikan sebesar 0,200 lebih beasar di bandingkan nilai yang di 
tentukan sebesar 5%. Hasil uji Normalitas dengan Kolmogorovsmirnov 
test yang terdapat pada tabel di peroleh nilai test statistik sebesar 0,066 
dan Asymp. Sig. Sebesar 0,200 > 0,05. Maka dapat di simpulkan bahwa 
data distribusi normal. 
2. Uji Multikolonieitas 













1 (Constant)   
X1 ,351 2,850 
X2 ,370 2,704 
X3 ,569 1,757 
X4 ,962 1,039 
a. Dependent Variable: Y 
 
Dalam tabel diatas tampak bahwa hasil uji Multikolonieritas untuk 
variabel Product Quality, Price, Promotion dan Brand 
Trustmenghasilkan nilai tolerance 0,351; 0,370; 0,569; 0,962 dan 2,850; 
2,704; 1,757; 1,039. Hasil uji multiolonieritas sebagai mana tampak pada 
tabel menghasilkan nilai tolerance lebih besar dari 0,1 dan nilai VIFlebih 















Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Dari hasil uji Heteroskedastisitas yang tampak dalam gambar di 
atas dapat dijelaskan bahwa tidak ada pola yang jelas serta titik-titik 
menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y. Sehingga dapat 
dikatakan tidak terjadiheteroskedastisitas. 
4. Analisis Regresi Linear Berganda 



















X3 ,001 ,071 
X4 
-,052 ,053 
a. Dependent Variable: Y 
 
 Dari hasil Analisis regresi linear berganda yang tampak pada tabel di atas 
dapat di buat persamaan regresi sebagai berikut: 
Y = 6,919 + 0,396 + 0,426 + 0,001 + (-0,052) 
 Adapun persalahan regresi di atas dapat di jelaskan sebagai 
berikut: 
1. Konstanta sebesar 6,919, artinya jika Product Quality (X1), Price (X2), 
Promotion (X3) & Brand Trust (X4) nilainya adalah 0, maka konsumen 
yang mempunyaiMinat Beli (Y) Mobil Toyotanilainya 6,919. 
2. Koefisien regresi variabel Product Quality (X1) sebesar 0,396 artinya 
jika variabel independen lain nilainya tetap dan ProductQuality 
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mengalami kenaikan 1% maka Minat Beli (Y) akan mengalami kenaikan 
sebesar 0,396. Koefisien bernilai positif artinya terjadi pengaruh 
antaraProduct Quality terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota 
Nasmoco Tegal. 
3. Koefisien regresi variabel Price (X2) sebesar 0,426 artinya jika variabel 
independen lain nilainya tetap dan Price mengalami kenaikan 1% maka 
Minat Beli (Y) akan mengalami kenaikan sebesar 0,426. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi pengaruh antara Price terhadap Minat Beli 
Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal. 
4. Koefisien regresi variabelPromotion (X3) sebesar 0,001 artinya jika 
variabel independen lain nilainya tetap dan Promotion mengalami 
kenaikan 1% maka Minat Beli (Y) akan mengalami kenaikan sebesar 
0,001. Koefisien bernilai positif artinyaterjadi pengaruh antaraPromotion 
terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal. 
5. Koefisien regresi variabel Brand Trust (X4) sebesar -0,052 artinya jika 
variabel independen lain nilainya tetap dan Brand Trust  mengalami 
kenaikan 1% maka Minat Beli (Y) akan mengalami penurunan sebesar -
0,052. Koefisien bernilai negatif artinya tidak terjadi pengaruh 
antaraBrand trust terhadap Minat Beli mobil Toyota pada Toyota 
Nasmoco Tegal. 
5. Hasil Uji Signifikan 
a. Uji Signifikan Parsial ( Uji t) 












t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6.919 2.449  2.825 .006 
Product Quality .396 .086 .446 4.583 .000 
Price .426 .096 .420 4.433 .000 
Promotion .001 .071 .001 .014 .989 
Brand Trust -.052 .053 -.057 -.979 .330 
a. Dependent Variable: Minat Beli 
 
Berdasarkan hasil perhitungan uji signifikan parsial yang di 
tunjukan pada tabel menyatakan bahwa untuk variabel Product Quality 
(X1), Price (X2), Promotion (X3), dan Brand Trust (X4) menghasilkan 
nilai t masing-masing 4,583; 4,433; 0,014 dan (-0,979) dengan signifikan 
masing-masing 0,006; 0,000; 0,989; 0,330 
b. Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
Tabel 4.9 




Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 684.362 4 171.090 51.632 .000b 
Residual 314.798 95 3.314   
Total 999.160 99    
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a. Dependent Variable: Minat Beli 
b. Predictors: (Constant), Brand Trust, Promotion, Price, Product Quality 
Dari data penghitungan uji signifikan secara simultan yang tampak 
pada tabel di atas, nilai F hitung sebesar 51,632 dengan milai signifikan 
0,000. Sehingga untuk variabel Product Quality (X1), Price (X2), 
Promotion (X3), danBrand Trust (X4) secara bersama-sama mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota 
Nasmoco Tegal. 
c. Koefisien Determinasi 
Hasil Koefisien determinasi tampak pada tabel sebagai berikut 
Tabel 4.10 







Std. Error of the Estimate 
1 ,828a ,685 ,672 1,820 
a. Predictors: (Constant), X4, X2, X3,X1 
b. Dependent Variable: Y 
  
Berdasarkan tabel 14 diatas dapat diketahui nilai R square adalah 
0,685 atau sama dengan 68%. Hal ini berarti bahwa sebesar 68% Minat 
Beli Mobil Toyotadi pengaruhi variabel independen (Product Quality, 







Berdasarkan hasil pengujian diatas, maka  dapat di intreprestasikam hasil 
dari hipotesis peneliti sebagai berikut: 
1. Hasil uji signifikan secara parsial  
berdasarkan dari hasil perhitungan uji signifikansi parsial yang 
ditunjukan pada tabel maka dapat di peroleh intreprestasi sebagai berikut: 
a. Product Quality 
Untuk variabel Product Quality di peroleh nilai 4,583 dengan nilai 
signifikan sebesar 0,006. Artinya nilai t menunjukan positif bahwa 
variabel X1 mempunyai pengaruh terhadap Y dan nilai signifikansi lebih 
kecil dari 0,05. Jadi dapat dikatakan variabel Product Quality 
berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota 
Nasmoco Tegal dan dapat di simpulkan bahwa hipotesis pertama dalam 
penelitian ini dapat di terima. 
b.  Price 
Untuk variabel Price di peroleh nilai 4,433 dengan nilai signifikan 
sebesar 0,000. Artinya nilai t menunjukan positif bahwa variabel X2 
mempunyai pengaruh terhadap Y dan nilai signifikansi lebih kecil dari 
0,05. Jadi dapat dikatakan variabel Price berpengaruh signifikan terhadap 
Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal dan dapat di 





c. Promotion  
Untuk variabel Promotion di peroleh nilai 0,014 dengan nilai 
signifikan sebesar 0,989. Artinya nilai t menunjukan positif bahwa 
variabel X3 mempunyai pengaruh terhadap Y dan nilai signifikansi lebih 
kecil dari 0,05. Jadi dapat dikatakan variabel Promotion berpengaruh dan  
tidak signifikan terhadap Minat Beli Mobil Toyotapada Toyota Nasmoco 
Tegal dan dapat di simpulkan bahwa hipotesis ketiga dalam penelitian ini 
dapat di tolak. 
d. Brand Trust 
Untuk variabel Brand Trust di peroleh nilai (-0,979) dengan nilai 
signifikan sebesar 0,330. Artinya nilai t menunjukan negatif bahwa 
variabel X4 tidak mempunyai pengaruh terhadap Y dan nilai signifikansi 
lebih besar dari 0,05. Jadi dapat dikatakan variabel Brand Trust tidak 
berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Mobil Toyotapada Toyota 
Nasmoco Tegal dan dapat di simpulkan bahwa hipotesis ke empat dalam 
penelitian ini ditolak. 
2. Hasil Uji Hipotesis Secara Simultan 
Product Quality (X1), Price (X2), Promotion (X3), &Brand Trust 
(X4) secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota Nasmoco Tegal karena nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Sehingga dapat di simpulkan bahwa 







 Berdasarkan rumusan masalah, hipotesis dan analisis data melalui bantuan 
program SPSS 23 mengenai pengaruh Product Quality, Price, 
Promotion&Brand Trustterhadap Minat Beli mobil Toyota pada Toyota 
Nasmoco Tegal dapat di simpulkan sebabagi berikut. 
1. Product Quality berpengaruh positifterhadap Minat beli mobil Toyota. 
2. Price berpengaruh positif terhadap Minat Beli mobil Toyota.  
3. Promotionberpengaruh positifterhadap Minat Beli mobil Toyota. 
4. Brand Trust tidak berpengaruh positif terhadap Minat Beli mobil Toyota. 
5. Product Quality, Price, Promotion&Brand Trust secara bersama-sama 
berpengaruh positif terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada Toyota 
Nasmoco Tegal. 
6. Persentase pengaruh variabel independen (Product Quality, Price, 
Promotion & Brand Trust) terhadap variabel dependen (Minat Beli) sebesar 
68% sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak menjadi 
fokus penelitian ini. 
B. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian maka diajukan saran yang diharapkan 





1. Bagi Perusahaan Toyota 
Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa variable Promotion & Brand 
trust mendapat skor rendah. Dengan begitu sebaiknya perusahaan lebih 
bisa meningkatkan Promosi yang lebih gencar lagi dengan cara membuat 
promosi yang lebih menarik. Kemudian meningkatkan kualitas produk lagi 
dan terus berinovasi terhadap produknya agar mempunyai image di 
masyarakat. 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan 
menggunakan metode lain untuk meneliti Product quality, Price, 
Promotion & brand Trust dengan menggunakan teknik lain atau dengan 
menambah variabel lain yang berkaitan dengan Minat Beli.  
C. Keterbatasan Penelitian. 
Penulis menyadari bahwa dalam melakukan penelitian ini masih banyak 
menemui hambatan, kekurangan dan kelemahan yang disebabkan beberapa 
faktor yaitu: 
1. Data dalam kuesioner penelitian ini kemungkinan jawaban yang diberikan 
responden kurang maksimal karena ketidak sungguhan dalam mengisi dan 
keterbatasan waktu dalam pengisian kuesioner. 
2. Penulis hanya mengambil sampel sebanyak 100 responden sehingga 
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PENGARUH PRODUCT QUALITY, PRICE, PROMOTION& BRAND 




Yth. Bpk/Ibu/Sdr/i Pelanggan 
Toyota Nasmoco Tegal 
 
Bapak/Ibu/Saudara/i Responden Yang Terhormat, 
Kuesioner ini dibuat dalam rangka menunjang kegiatan penelitian yang 
dilakukan oleh peneliti selaku Mahasiswa S1 Program Studi Manajemen , 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal tentang “Pengaruh 
Product Quality, Price, Promotion& Brand Trust Terhadap Minat Beli Mobil 
Toyota Pada Toyota Nasmoco Tegal”, maka saya mengharapkan kesediaan 
Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Kualitas Produk, 
Harga, Promosi, & Kepercayaan merek Terhadap Minat Beli Mobil Toyota pada 
Toyota Nasmoco Tegal. 
Atas bantuan dan kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuesioner 









A.  Mohon berikan tanda (√ ) pada kolom yang tersedia dengan jawaban 
yang bapak/ibu/saudara/i anggap sesuai dengan kondisi yang berlaku. 
1.Nama : ……………………………………… 
2. Jenis Kelamin : 
a. Laki Laki      b. Perempuan    
3. Usia : 
a. < 20 tahun     b. 20- 29 tahun  
c. 30- 39 tahun     c. >40 tahun                         
4. Pekerjaan : 
a. Pelajar/Mahasiswa                      b. Wiraswata                                  
c. Pegawai Negeri                       d. Pegawai Swasta                         
e. Lainnya, yaitu.. …………………………………………………….. 
Petunjuk 
Pilihlah jawaban dengan member tanda checklist (√)  pada salah satu jawaban 




SS S N TS STS 
1. Kualitas produk yang ditawarkan oleh 
Toyota sangat berkualitas. 
     
Keterangan : 
SS : Sangat Setuju  TS : Tidak Setuju 
S : Setuju    STS : Sangat Tidak Setuju 





A. Minat Beli 
No. Pernyataan 
Jawaban 
SS S N TS STS 
1. 
Saya berusaha mencari informasi lebih 
lanjut mengenai mobil Toyota. 
     
2. 
Saya ingin mencari informasi tentang 
mobil Toyota setelah melihat iklan mobil 
Toyota. 
     
3. 
Saya bersedia merekomendasikan mobil 
Toyota kepada teman saya. 
     
4. 
Saya akan menceritakan pengalaman 
positif setelah menggunakan mobil 
Toyota. 
     
5. 
Saya mempertimbangkan untuk membeli 
mobil Toyota. 
     
6. Mobil Toyota adalah pilihan utama saya.      
7. 
Saya membeli mobil Toyota karena 
merek dagang yang sudah terpercaya. 
     
 
B. Product Quality (X₁) 
No Pernyataan 
Jawaban 
SS S N TS STS 
1. 
Produk Toyota mempunyai kualitas yang 
bagus dan mesin yang handal. 
     
2. 
Saya membeli mobil Toyota karena 
nyaman di gunakan. 
     
3. 
Saya menggunakan produk Toyota karena 
sesuai dengan kualitas yang di janjikan. 




Stabilitas untuk kecepatan tinggi pada 
mobil Toyota cukup meyakinkan. 
     
5. 
Saya membeli produk Toyota karena 
bentuk fisik dan fiturnya berbeda dengan 
merek lain. 
     
6. 
Saya membeli mobil Toyota karena irit 
bahan bakar. 
     
7. 
Saya membeli mobil Toyota karena 
produk tidak mudah rusak dan memiliki 
umur ekonomis yang lama. 






SS S N TS STS 
1. 
Saya membeli mobil Toyota karena harga 
sesuai dengan kualitasnya. 
     
2. 
Saya membeli mobil Toyota karena 
harganya lebih murah dibanding merek 
lain dengan kualitas yang sama. 
     
3. 
Saya membeli mobil Toyota karena 
harganya  sesuai dengan kemampuan 
saya. 
     
4. 
Harga spare part dan assesoris mobil 
Toyota murah dan terjangkau. 
     
5. 
Toyota menyediakan pilihan mobil 
dengan berbagai harga. 
     
6. 
Saya membeli mobil Toyota karena 
harganya sesuai dengan manfaat yang 
dirasakan. 




Toyota mengadakan potongan harga dari 
biasanya. 





SS S N TS STS 
1. 
Saya membeli mobil Toyota karena 
melihat spanduk/iklan promosi yang 
menarik. 
     
2. 
Iklan yang disampaikan memberikan 
informasi produk mobil Toyota. 
     
3. 
Komuikasi yang dilakukan oleh sales 
Toyota meyakinkan saya untuk 
melakukan pembelian. 
     
4. 
Pemberian hadiah dan cash back menarik 
saya untuk membeli mobil Toyota. 
     
5. 
Saya membeli produk Toyota pada saat 
promosi karena kuantitas penayangan 
iklan yang lebih sering. 
     
6. 
Pemajangan spanduk dan alat promosi di 
tempat strategis dan di sekitar lingkungan 
dealer. 
     
7. 
Mudah mendapatkan brosur di dealer 
Toyota terdekat. 









E. Brand Trust 
No Pernyataan 
Jawaban 
SS S N TS STS 
1. Toyota adalah merek yang sesuai 
dengan harapan saya. 
     
2. Toyota adalah merek yang tidak pernah 
mengecewakan saya. 
     
3. Saya percaya pada merek Toyota.      
4. Saya percaya merek Toyota dapat 
menjamin kepuasan saya dengan 
produknya. 
     
5. Saya percaya merek Toyota dapat 
memenuhi kebutuhan saya. 
     
6. Toyota adalah merek yang 
mendengarkan keinginan saya. 
     
7. Kualitas produk Toyota sesuai dengan 
keinginan saya. 













1. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Minat Beli (Y) 
No 
Minat Beli (Y) 
Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Jumlah 
1 4 4 5 3 4 4 3 27 
2 4 3 4 4 3 4 5 27 
3 5 4 4 5 3 4 4 29 
4 5 4 4 4 5 5 4 31 
5 3 3 2 4 5 4 5 26 
6 5 5 5 5 4 5 4 33 
7 4 4 3 3 4 4 3 25 
8 5 4 3 5 5 4 3 29 
9 5 4 4 4 3 4 4 28 
10 4 4 4 4 3 4 4 27 
11 3 3 3 3 3 3 3 21 
12 4 4 4 4 5 3 4 28 
13 5 4 5 4 4 4 3 29 
14 5 5 4 4 4 4 4 30 
15 5 4 5 4 4 3 4 29 
16 5 4 4 4 4 3 3 27 
17 5 4 4 3 4 3 5 28 
18 4 4 4 4 4 4 4 28 
19 4 4 5 4 5 4 5 31 
20 4 4 4 5 4 4 3 28 
21 4 3 5 4 4 4 3 27 
22 4 4 4 4 4 4 5 29 
23 5 5 5 5 5 5 5 35 
24 4 4 4 4 4 4 4 28 
25 4 4 4 4 4 4 4 28 
26 4 3 3 4 3 4 3 24 
27 4 3 4 4 4 3 4 26 
28 4 4 5 4 5 4 4 30 
29 4 5 4 5 4 4 4 30 
30 4 4 3 4 4 4 4 27 
31 3 3 3 3 3 3 3 21 
32 4 4 4 4 5 4 4 29 
33 4 4 5 5 5 4 4 31 
34 5 4 4 5 4 4 4 30 
35 4 4 4 4 4 4 4 28 
79 
 
36 5 5 4 5 4 5 4 32 
37 3 4 3 3 3 5 4 25 
38 4 4 4 4 4 4 3 27 
39 4 5 4 5 5 5 4 32 
40 5 5 5 5 5 4 4 33 
41 4 4 4 5 4 4 4 29 
42 4 4 4 4 5 4 4 29 
43 5 4 5 5 5 4 4 32 
44 4 4 5 4 5 4 5 31 
45 5 4 4 4 4 4 4 29 
46 4 4 3 3 4 4 3 25 
47 5 4 5 5 5 5 4 33 
48 4 4 4 5 4 4 5 30 
49 5 4 4 4 3 4 3 27 
50 4 4 4 4 4 3 4 27 
51 5 4 3 5 4 3 5 29 
52 4 3 3 3 3 3 3 22 
53 5 4 4 5 4 5 4 31 
54 5 3 3 3 3 3 3 23 
55 5 4 5 4 5 5 4 32 
56 4 3 5 4 5 4 4 29 
57 5 5 5 5 5 5 5 35 
58 5 5 3 4 4 5 4 30 
59 4 4 4 4 4 4 4 28 
60 5 4 4 3 4 4 4 28 
61 5 4 4 4 3 4 3 27 
62 4 4 4 4 4 4 4 28 
63 5 4 4 4 4 4 3 28 
64 5 5 5 5 5 5 5 35 
65 5 5 3 3 4 3 4 27 
66 4 4 4 4 4 4 4 28 
67 3 3 3 3 3 3 3 21 
68 3 2 2 4 3 3 2 19 
69 4 4 3 4 3 4 3 25 
70 4 4 4 4 4 4 4 28 
71 3 4 4 3 2 3 4 23 
72 5 5 3 4 4 4 4 29 
73 5 5 5 5 5 4 4 33 
74 5 5 5 5 5 5 5 35 
75 5 5 5 5 5 5 5 35 
76 4 4 3 4 5 3 3 26 
80 
 
77 4 4 4 4 4 3 3 26 
78 5 4 4 4 4 4 4 29 
79 5 4 4 4 4 5 3 29 
80 4 4 4 4 4 4 4 28 
81 5 3 4 4 5 4 3 28 
82 5 4 4 3 5 5 5 31 
83 4 3 4 4 3 4 4 26 
84 4 4 3 4 3 5 3 26 
85 4 4 3 4 3 5 3 26 
86 5 4 4 3 4 3 3 26 
87 5 5 4 3 4 4 3 28 
88 4 5 4 4 5 5 5 32 
89 4 3 4 4 3 4 3 25 
90 5 4 5 3 3 3 4 27 
91 5 4 4 4 4 4 4 29 
92 4 5 3 5 4 4 3 28 
93 4 5 3 4 3 5 5 29 
94 4 5 5 3 4 3 3 27 
95 4 4 4 4 3 3 3 25 
96 5 5 4 4 4 4 3 29 
97 5 4 4 3 5 3 3 27 
98 4 4 3 3 4 5 3 26 
99 5 5 4 4 5 5 5 33 













2.Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Product Quality (X1) 
No 
Product Quality (X1) 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 Jumlah 
1 4 4 3 4 4 4 3 26 
2 4 2 4 4 1 4 3 22 
3 5 4 5 5 4 5 4 32 
4 4 5 5 4 4 4 4 30 
5 5 3 3 3 3 2 1 20 
6 4 4 5 5 5 5 5 33 
7 4 3 4 4 4 3 4 26 
8 5 4 3 3 5 4 3 27 
9 5 5 4 4 3 3 4 28 
10 4 3 4 4 4 4 4 27 
11 3 3 3 3 3 3 3 21 
12 3 5 4 4 5 4 4 29 
13 5 3 4 4 5 5 4 30 
14 4 4 4 4 4 4 3 27 
15 5 4 4 5 4 4 3 29 
16 4 4 4 4 3 3 3 25 
17 4 4 4 4 4 4 3 27 
18 4 4 3 4 3 3 3 24 
19 5 4 5 4 5 4 5 32 
20 4 4 4 4 4 3 3 26 
21 4 4 3 3 3 2 2 21 
22 3 4 4 4 4 4 4 27 
23 5 5 5 5 5 5 5 35 
24 4 4 4 4 4 4 4 28 
25 4 4 4 4 4 4 4 28 
26 3 3 4 4 4 3 2 23 
27 4 4 3 4 4 4 2 25 
28 4 3 3 3 3 3 2 21 
29 4 4 4 5 5 4 5 31 
30 4 4 4 4 4 4 3 27 
31 3 3 3 3 3 3 3 21 
32 4 4 4 3 4 4 3 26 
33 4 4 4 5 5 5 5 32 
34 4 4 5 4 4 4 5 30 
35 4 3 4 4 3 3 4 25 
36 4 4 3 4 4 4 4 27 
37 5 3 2 4 3 4 2 23 
82 
 
38 4 4 3 3 4 3 4 25 
39 4 4 4 4 4 5 3 28 
40 4 5 5 5 4 4 2 29 
41 4 5 4 4 4 4 4 29 
42 4 4 4 4 4 4 4 28 
43 4 5 4 5 5 4 4 31 
44 4 3 3 4 5 4 3 26 
45 4 4 4 4 4 4 4 28 
46 4 4 3 4 3 3 3 24 
47 4 5 5 5 5 4 4 32 
48 5 5 4 5 4 4 5 32 
49 3 4 4 3 4 4 4 26 
50 5 4 4 4 3 4 4 28 
51 4 3 4 3 4 3 5 26 
52 4 3 3 3 3 3 3 22 
53 5 4 5 4 5 3 5 31 
54 4 4 3 4 4 5 5 29 
55 4 4 4 5 5 4 5 31 
56 5 4 4 4 4 4 4 29 
57 5 5 5 5 5 5 5 35 
58 5 4 3 5 3 5 4 29 
59 4 4 4 4 4 4 4 28 
60 4 4 4 4 4 4 4 28 
61 5 5 4 3 3 4 4 28 
62 4 4 4 4 4 4 4 28 
63 5 5 4 3 4 4 4 29 
64 5 5 5 5 5 5 5 35 
65 4 3 4 4 4 4 3 26 
66 4 4 4 4 4 4 4 28 
67 3 3 3 3 3 3 3 21 
68 2 4 3 2 4 2 2 19 
69 5 3 4 3 4 4 3 26 
70 4 4 4 4 4 4 4 28 
71 3 1 2 4 3 3 1 17 
72 3 4 3 3 4 4 4 25 
73 4 5 4 4 4 4 4 29 
74 5 5 5 5 5 5 5 35 
75 5 5 5 5 5 5 5 35 
76 4 4 4 4 5 4 4 29 
77 4 4 4 4 4 4 4 28 
78 4 4 4 4 3 3 3 25 
83 
 
79 5 5 4 4 3 3 4 28 
80 4 4 4 4 4 4 4 28 
81 4 4 3 4 3 4 3 25 
82 4 5 5 4 4 5 3 30 
83 4 4 3 4 3 4 3 25 
84 4 4 3 5 5 4 4 29 
85 5 4 4 3 4 3 4 27 
86 4 5 4 3 4 3 3 26 
87 5 4 4 4 4 4 4 29 
88 5 5 5 5 5 4 4 33 
89 3 4 4 3 4 4 3 25 
90 5 4 4 3 4 5 3 28 
91 3 4 4 4 3 4 4 26 
92 4 4 4 3 5 3 3 26 
93 4 3 4 3 3 4 3 24 
94 4 5 4 4 4 4 3 28 
95 4 4 3 3 4 5 3 26 
96 5 4 4 4 3 3 3 26 
97 5 4 3 5 3 3 3 26 
98 5 5 4 3 4 3 3 27 
99 5 4 5 5 4 5 4 32 














3. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Price (X2) 
No 
Price (X2) 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 Jumlah 
1 3 4 4 3 3 4 3 24 
2 4 4 5 5 4 4 3 29 
3 3 5 3 4 5 4 5 29 
4 4 5 5 4 4 4 3 29 
5 4 3 4 4 4 4 4 27 
6 3 5 5 5 5 4 5 32 
7 4 3 3 4 3 4 4 25 
8 4 4 5 3 5 4 5 30 
9 3 5 4 4 4 3 4 27 
10 4 4 4 3 3 4 4 26 
11 3 3 3 3 3 3 3 21 
12 4 4 5 3 3 5 4 28 
13 5 4 5 5 4 4 5 32 
14 4 4 4 4 4 4 4 28 
15 5 5 4 4 4 3 5 30 
16 4 3 4 3 4 4 4 26 
17 5 4 3 4 3 3 4 26 
18 3 4 3 4 4 4 4 26 
19 5 5 5 5 5 5 5 35 
20 3 4 4 4 4 4 4 27 
21 5 4 4 5 4 3 3 28 
22 4 4 4 4 3 4 4 27 
23 5 5 5 5 5 5 5 35 
24 4 4 4 4 4 4 4 28 
25 4 4 4 4 4 4 4 28 
26 3 4 4 4 3 3 4 25 
27 3 4 4 4 4 4 4 27 
28 3 3 4 1 4 3 4 22 
29 4 4 4 4 4 4 5 29 
30 3 4 4 4 4 3 3 25 
31 3 3 4 4 3 3 3 23 
32 4 4 4 4 4 4 4 28 
33 4 4 4 4 5 4 4 29 
34 4 4 4 5 5 5 4 31 
35 5 4 3 4 5 3 4 28 
36 5 4 5 3 4 4 4 29 
37 4 4 3 3 4 4 4 26 
85 
 
38 3 4 3 4 4 3 4 25 
39 4 5 5 3 4 3 5 29 
40 5 5 5 5 5 5 5 35 
41 4 4 4 5 5 4 4 30 
42 4 4 4 4 4 4 4 28 
43 4 5 5 5 5 4 5 33 
44 4 4 5 3 3 5 5 29 
45 4 4 4 4 4 4 4 28 
46 3 3 4 4 4 3 4 25 
47 4 5 5 5 5 5 5 34 
48 4 5 4 5 4 5 5 32 
49 3 4 5 5 3 3 5 28 
50 4 5 4 5 4 3 4 29 
51 4 5 4 5 4 4 5 31 
52 5 3 3 4 3 3 3 24 
53 5 5 4 5 4 4 3 30 
54 4 4 5 4 4 5 5 31 
55 4 4 5 5 5 4 5 32 
56 4 4 4 5 4 5 5 31 
57 5 5 5 5 5 5 5 35 
58 3 4 4 4 3 4 4 26 
59 4 4 4 4 4 4 4 28 
60 3 4 4 4 4 4 4 27 
61 4 4 4 5 3 4 3 27 
62 4 4 4 4 4 4 4 28 
63 5 4 5 5 4 5 4 32 
64 5 5 5 5 5 5 5 35 
65 4 4 5 3 4 4 3 27 
66 4 4 4 4 4 4 4 28 
67 3 3 3 3 3 3 3 21 
68 4 2 2 5 4 5 3 25 
69 4 4 4 5 3 3 4 27 
70 4 4 4 4 4 4 4 28 
71 3 4 2 4 3 2 5 23 
72 3 5 3 4 4 4 4 27 
73 4 5 5 5 4 4 5 32 
74 5 5 5 5 5 5 5 35 
75 5 5 5 5 5 5 5 35 
76 4 5 4 3 4 4 4 28 
77 4 4 4 4 4 4 4 28 
78 3 4 4 4 3 3 4 25 
86 
 
79 4 4 4 4 4 4 4 28 
80 4 4 4 4 4 4 4 28 
81 4 4 3 4 4 4 3 26 
82 5 4 4 3 3 4 4 27 
83 4 4 3 4 3 4 4 26 
84 3 3 4 4 3 3 4 24 
85 4 4 3 3 3 3 4 24 
86 4 4 4 4 3 3 4 26 
87 4 4 4 4 4 4 4 28 
88 4 5 4 4 4 4 4 29 
89 4 4 4 3 3 4 4 26 
90 5 4 3 4 3 3 5 27 
91 4 4 4 4 4 4 5 29 
92 4 4 4 4 4 5 4 29 
93 5 4 3 3 4 4 4 27 
94 5 5 4 4 3 3 4 28 
95 3 3 4 5 3 4 4 26 
96 4 4 4 4 3 3 4 26 
97 5 4 3 4 3 4 5 28 
98 5 5 5 3 4 3 3 28 
99 5 4 3 5 3 5 4 29 














4. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Promotion (X3) 
No 
Promotion (X3) 
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 Jumlah 
1 4 4 4 3 4 4 4 27 
2 4 5 4 3 4 4 4 28 
3 5 4 5 3 4 4 4 29 
4 5 5 5 5 4 3 1 28 
5 3 3 3 2 3 3 4 21 
6 5 5 5 5 3 4 4 31 
7 4 5 5 3 3 3 4 27 
8 4 3 5 3 3 3 5 26 
9 5 5 4 3 4 3 4 28 
10 4 4 2 4 3 3 4 24 
11 3 3 3 3 3 3 3 21 
12 4 5 3 5 4 4 4 29 
13 5 4 4 3 3 3 4 26 
14 5 4 4 3 3 3 4 26 
15 4 4 5 3 3 3 4 26 
16 5 4 3 3 3 4 4 26 
17 5 4 3 3 3 3 5 26 
18 4 4 4 3 3 3 4 25 
19 5 5 5 3 4 4 5 31 
20 4 3 4 4 3 3 3 24 
21 4 4 3 2 3 2 1 19 
22 5 4 4 3 4 5 4 29 
23 5 5 5 5 5 5 5 35 
24 5 5 5 5 3 4 4 31 
25 4 4 4 4 4 4 4 28 
26 4 4 4 4 2 3 3 24 
27 5 4 5 4 4 5 4 31 
28 2 4 4 4 4 4 4 26 
29 4 4 4 4 5 4 4 29 
30 4 4 4 4 3 4 3 26 
31 4 4 3 4 4 3 3 25 
32 4 4 4 4 3 3 4 26 
33 5 5 5 5 5 5 5 35 
34 5 4 5 4 4 4 3 29 
35 5 4 3 3 3 3 4 25 
36 4 4 4 4 2 3 1 22 
37 4 4 4 5 2 4 2 25 
88 
 
38 4 4 4 4 3 3 3 25 
39 5 5 5 5 5 4 3 32 
40 5 5 5 4 4 4 4 31 
41 4 4 4 4 4 4 4 28 
42 5 5 5 4 4 4 5 32 
43 4 4 4 5 4 4 3 28 
44 3 4 5 2 3 4 2 23 
45 4 4 4 4 4 4 4 28 
46 5 5 5 3 2 3 3 26 
47 5 5 4 5 4 4 4 31 
48 4 5 5 4 4 3 4 29 
49 4 4 4 4 4 4 4 28 
50 5 4 3 3 4 3 4 26 
51 5 4 5 5 4 5 4 32 
52 3 3 3 3 3 3 3 21 
53 5 3 3 3 3 3 3 23 
54 5 5 4 5 5 3 5 32 
55 3 4 5 4 4 4 4 28 
56 5 5 4 4 4 4 5 31 
57 5 5 5 5 5 5 5 35 
58 3 5 4 4 5 3 4 28 
59 4 4 4 4 4 4 4 28 
60 4 4 3 4 4 4 4 27 
61 4 4 3 4 4 4 4 27 
62 4 4 4 4 4 4 4 28 
63 3 5 4 4 4 4 4 28 
64 5 5 5 5 5 5 5 35 
65 4 3 4 4 3 4 4 26 
66 4 4 4 4 4 4 4 28 
67 3 3 3 3 3 3 3 21 
68 5 5 5 5 4 4 2 30 
69 4 5 3 3 4 2 3 24 
70 4 4 4 4 4 4 4 28 
71 3 4 2 1 5 5 2 22 
72 5 5 4 3 2 3 4 26 
73 4 4 4 4 4 4 4 28 
74 5 5 5 5 5 5 5 35 
75 5 5 5 5 5 5 5 35 
76 5 5 4 4 4 4 4 30 
77 5 4 4 3 3 3 4 26 
78 5 5 3 5 5 5 5 33 
89 
 
79 3 4 4 4 5 4 4 28 
80 4 4 4 4 4 4 4 28 
81 4 5 3 4 4 3 4 27 
82 5 3 3 4 5 4 4 28 
83 5 4 3 3 4 5 5 29 
84 5 4 3 3 3 3 4 25 
85 5 4 3 3 4 3 3 25 
86 5 5 4 3 3 3 4 27 
87 5 4 3 3 3 3 5 26 
88 5 4 4 4 4 4 4 29 
89 4 4 3 4 4 3 4 26 
90 5 5 3 4 5 3 3 28 
91 5 4 4 4 4 4 4 29 
92 5 5 5 2 3 2 3 25 
93 5 5 4 3 3 4 4 28 
94 5 3 3 3 4 3 2 23 
95 3 4 3 4 3 3 3 23 
96 4 4 5 3 5 3 5 29 
97 5 5 5 3 5 3 5 31 
98 5 5 5 3 5 1 3 27 
99 5 5 5 2 2 2 2 23 














5. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Brand Trust (X4) 
No 
Brand Trust (X4) 
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 Jumlah 
1 4 4 5 5 5 5 5 33 
2 4 5 3 4 4 5 5 30 
3 4 4 3 2 4 4 5 26 
4 4 3 3 5 5 3 5 28 
5 4 4 4 5 4 4 4 29 
6 4 3 4 4 3 3 2 23 
7 3 5 4 4 5 5 5 31 
8 3 3 3 4 3 3 3 22 
9 4 5 4 3 4 4 4 28 
10 5 4 4 4 4 5 5 31 
11 3 4 3 4 4 4 4 26 
12 4 3 4 4 5 5 4 29 
13 3 3 3 4 4 4 4 25 
14 5 5 5 1 5 5 5 31 
15 5 4 3 4 4 4 4 28 
16 5 5 4 3 5 4 4 30 
17 4 4 4 4 4 4 4 28 
18 3 4 5 4 3 5 4 28 
19 2 4 5 5 4 2 3 25 
20 4 4 4 4 5 5 4 30 
21 5 5 5 5 5 5 5 35 
22 4 5 4 4 4 5 4 30 
23 3 4 3 4 5 5 3 27 
24 4 4 4 4 4 4 3 27 
25 5 5 5 5 5 5 5 35 
26 4 5 5 5 5 5 5 34 
27 5 5 5 4 5 5 4 33 
28 5 2 5 1 4 5 3 25 
29 5 4 3 5 4 4 5 30 
30 4 4 4 4 4 4 4 28 
31 4 4 4 1 4 4 4 25 
32 5 5 5 5 5 5 5 35 
33 4 4 4 5 3 3 3 26 
34 5 5 5 5 5 5 4 34 
35 4 4 4 4 4 4 3 27 
36 5 4 3 2 1 5 5 25 
37 4 4 4 3 3 2 4 24 
91 
 
38 3 3 2 4 4 4 3 23 
39 3 4 3 4 4 4 4 26 
40 3 3 3 4 3 4 4 24 
41 3 4 3 3 4 4 3 24 
42 4 5 4 5 4 4 5 31 
43 4 4 4 3 3 4 4 26 
44 2 4 4 4 4 4 4 26 
45 4 5 4 5 3 5 4 30 
46 3 4 4 4 5 5 4 29 
47 5 5 4 4 5 5 5 33 
48 3 4 3 4 5 5 3 27 
49 5 5 4 5 5 5 5 34 
50 5 5 5 5 5 5 5 35 
51 5 5 5 5 4 4 5 33 
52 4 4 4 4 4 4 4 28 
53 5 5 4 5 5 5 5 34 
54 5 5 5 5 5 5 5 35 
55 3 3 3 3 3 3 3 21 
56 4 4 4 4 4 4 4 28 
57 5 4 4 4 4 5 4 30 
58 4 4 4 4 4 4 4 28 
59 4 4 4 4 5 5 4 30 
60 4 4 4 4 4 4 4 28 
61 3 3 3 3 3 3 4 22 
62 2 3 4 5 4 3 4 25 
63 4 5 4 4 5 4 3 29 
64 4 4 4 4 4 4 4 28 
65 4 4 4 5 4 4 5 30 
66 3 2 1 4 5 3 2 20 
67 5 4 4 4 4 4 4 29 
68 4 5 3 5 5 5 4 31 
69 4 4 3 3 4 4 4 26 
70 3 3 2 4 3 3 3 21 
71 5 5 5 5 5 5 5 35 
72 5 5 3 4 5 5 5 32 
73 5 4 4 5 5 4 5 32 
74 4 4 4 4 4 4 4 28 
75 4 4 4 4 4 4 4 28 
76 4 4 4 4 4 4 3 27 
77 5 4 4 5 4 3 4 29 
78 4 4 4 5 5 4 4 30 
92 
 
79 5 5 1 4 3 5 4 27 
80 4 4 4 4 4 4 4 28 
81 4 4 3 4 3 4 4 26 
82 5 5 5 5 5 5 5 35 
83 5 4 4 5 4 5 4 31 
84 5 5 5 5 4 4 4 32 
85 5 4 3 3 3 3 4 25 
86 4 4 4 4 4 5 4 29 
87 4 4 4 4 3 4 4 27 
88 4 4 4 4 4 4 4 28 
89 4 4 4 4 4 4 4 28 
90 5 4 4 4 4 4 3 28 
91 4 5 4 5 5 4 5 32 
92 4 4 4 4 5 5 4 30 
93 5 3 2 5 4 4 3 26 
94 4 4 4 4 4 5 4 29 
95 5 4 5 5 5 5 5 34 
96 4 4 4 4 4 4 4 28 
97 4 4 5 4 5 5 5 32 
98 4 4 4 4 4 4 4 28 
99 5 4 3 4 4 2 4 26 














Cara merubah Data Ordinal ke Data Interval dengan menggunakan 
prosedur MSI dengan Excel 
Bagaimana cara mengubah data ordinal menjadi data interval dengan 
menggunakan bantuan Excel? Untuk mengubah data ordinal menjadi data 
interval dengan menggunakan Excel kita dapat lakukan dengan cara sebagai 
berikut. Karena tidak semua program Excel mempunyai program tambahan 
penghitungan MSI; maka carilah dulu program tambahan ini yang dapat di 
cari di Internet, melalui Google Search. Nama filenya ialah stat97.xla. Kalau 
sudah ketemu, lakukan langkah berikutnya, yaitu mengubah data ordinal ke 
data interval. Sebagai contoh kita mempunyai nilai berskala ordinal seperti di 
bawah ini: 
 
Ketikkan dalam Excel data diatas; atau kita dapat mengkopi dari SPSS secara 
langsung ke Excel.  
 
Cara mengubah data tersebut dapat dilakukan dengan cara sebagai 
berikut:  
 
• Buka excel  
• Klik file stat97.xla > klik Enable Macro 
• Masukkan data yang akan diubah. Dapat diketikkan atau kopi (dengan 
menggunakan perintah Copy - Paste) dari word atau SPSS di kolom A baris 1  
• Pilih Add In >Statistics>Successive Interval 
• Pilih Yes  




• Kemudian pindah ke Cell Output.  
• Klik di kolom baru untuk membuat output, misalny di kolom B baris 1  
• Tekan Next  
• Pilih Select all  
• Isikan minimum value 1 dan maksimum value 9 (atau sesuai dengan jarak nilai 
terendah sampai dengan teratas)  
• Tekan Next  
• Tekan Finish  
 













DATA ORDINAL DIUBAH MENJADI DATA INTERVAL 
MENGGUNAKAN MSI 
1. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Minat Beli  (Y) 
Minat Beli (Y) 
No 
Succesive Interval             
Jumlah 
Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 
1 4,387 4,565 5,767 3,000 4,612 4,334 3,672 30,337 
2 4,387 3,190 4,462 4,345 3,429 4,334 6,154 30,301 
3 5,815 4,565 4,462 5,693 3,429 4,334 4,923 33,220 
4 5,815 4,565 4,462 4,345 5,867 5,666 4,923 35,643 
5 3,000 3,190 2,000 4,345 5,867 4,334 6,154 28,890 
6 5,815 6,011 5,767 5,693 4,612 5,666 4,923 38,485 
7 4,387 4,565 3,250 3,000 4,612 4,334 3,672 27,820 
8 5,815 4,565 3,250 5,693 5,867 4,334 3,672 33,196 
9 5,815 4,565 4,462 4,345 3,429 4,334 4,923 31,873 
10 4,387 4,565 4,462 4,345 3,429 4,334 4,923 30,445 
11 3,000 3,190 3,250 3,000 3,429 3,000 3,672 22,542 
12 4,387 4,565 4,462 4,345 5,867 3,000 4,923 31,549 
13 5,815 4,565 5,767 4,345 4,612 4,334 3,672 33,109 
14 5,815 6,011 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 34,501 
15 5,815 4,565 5,767 4,345 4,612 3,000 4,923 33,026 
16 5,815 4,565 4,462 4,345 4,612 3,000 3,672 30,470 
17 5,815 4,565 4,462 3,000 4,612 3,000 6,154 31,607 
18 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
19 4,387 4,565 5,767 4,345 5,867 4,334 6,154 35,419 
20 4,387 4,565 4,462 5,693 4,612 4,334 3,672 31,725 
21 4,387 3,190 5,767 4,345 4,612 4,334 3,672 30,307 
22 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 6,154 32,858 
23 5,815 6,011 5,767 5,693 5,867 5,666 6,154 40,972 
24 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
25 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
26 4,387 3,190 3,250 4,345 3,429 4,334 3,672 26,608 
27 4,387 3,190 4,462 4,345 4,612 3,000 4,923 28,918 
28 4,387 4,565 5,767 4,345 5,867 4,334 4,923 34,188 
29 4,387 6,011 4,462 5,693 4,612 4,334 4,923 34,421 
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30 4,387 4,565 3,250 4,345 4,612 4,334 4,923 30,415 
31 3,000 3,190 3,250 3,000 3,429 3,000 3,672 22,542 
32 4,387 4,565 4,462 4,345 5,867 4,334 4,923 32,883 
33 4,387 4,565 5,767 5,693 5,867 4,334 4,923 35,536 
34 5,815 4,565 4,462 5,693 4,612 4,334 4,923 34,403 
35 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
36 5,815 6,011 4,462 5,693 4,612 5,666 4,923 37,180 
37 3,000 4,565 3,250 3,000 3,429 5,666 4,923 27,833 
38 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 3,672 30,377 
39 4,387 6,011 4,462 5,693 5,867 5,666 4,923 37,009 
40 5,815 6,011 5,767 5,693 5,867 4,334 4,923 38,409 
41 4,387 4,565 4,462 5,693 4,612 4,334 4,923 32,975 
42 4,387 4,565 4,462 4,345 5,867 4,334 4,923 32,883 
43 5,815 4,565 5,767 5,693 5,867 4,334 4,923 36,963 
44 4,387 4,565 5,767 4,345 5,867 4,334 6,154 35,419 
45 5,815 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 33,055 
46 4,387 4,565 3,250 3,000 4,612 4,334 3,672 27,820 
47 5,815 4,565 5,767 5,693 5,867 5,666 4,923 38,296 
48 4,387 4,565 4,462 5,693 4,612 4,334 6,154 34,206 
49 5,815 4,565 4,462 4,345 3,429 4,334 3,672 30,622 
50 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 3,000 4,923 30,293 
51 5,815 4,565 3,250 5,693 4,612 3,000 6,154 33,088 
52 4,387 3,190 3,250 3,000 3,429 3,000 3,672 23,929 
53 5,815 4,565 4,462 5,693 4,612 5,666 4,923 35,735 
54 5,815 3,190 3,250 3,000 3,429 3,000 3,672 25,356 
55 5,815 4,565 5,767 4,345 5,867 5,666 4,923 36,948 
56 4,387 3,190 5,767 4,345 5,867 4,334 4,923 32,813 
57 5,815 6,011 5,767 5,693 5,867 5,666 6,154 40,972 
58 5,815 6,011 3,250 4,345 4,612 5,666 4,923 34,621 
59 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
60 5,815 4,565 4,462 3,000 4,612 4,334 4,923 31,710 
61 5,815 4,565 4,462 4,345 3,429 4,334 3,672 30,622 
62 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
63 5,815 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 3,672 31,804 
64 5,815 6,011 5,767 5,693 5,867 5,666 6,154 40,972 
65 5,815 6,011 3,250 3,000 4,612 3,000 4,923 30,610 
66 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
67 3,000 3,190 3,250 3,000 3,429 3,000 3,672 22,542 
68 3,000 2,000 2,000 4,345 3,429 3,000 2,000 19,774 
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69 4,387 4,565 3,250 4,345 3,429 4,334 3,672 27,983 
70 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
71 3,000 4,565 4,462 3,000 2,000 3,000 4,923 24,950 
72 5,815 6,011 3,250 4,345 4,612 4,334 4,923 33,289 
73 5,815 6,011 5,767 5,693 5,867 4,334 4,923 38,409 
74 5,815 6,011 5,767 5,693 5,867 5,666 6,154 40,972 
75 5,815 6,011 5,767 5,693 5,867 5,666 6,154 40,972 
76 4,387 4,565 3,250 4,345 5,867 3,000 3,672 29,087 
77 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 3,000 3,672 29,043 
78 5,815 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 33,055 
79 5,815 4,565 4,462 4,345 4,612 5,666 3,672 33,137 
80 4,387 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 31,627 
81 5,815 3,190 4,462 4,345 5,867 4,334 3,672 31,685 
82 5,815 4,565 4,462 3,000 5,867 5,666 6,154 35,529 
83 4,387 3,190 4,462 4,345 3,429 4,334 4,923 29,070 
84 4,387 4,565 3,250 4,345 3,429 5,666 3,672 29,315 
85 4,387 4,565 3,250 4,345 3,429 5,666 3,672 29,315 
86 5,815 4,565 4,462 3,000 4,612 3,000 3,672 29,126 
87 5,815 6,011 4,462 3,000 4,612 4,334 3,672 31,905 
88 4,387 6,011 4,462 4,345 5,867 5,666 6,154 36,892 
89 4,387 3,190 4,462 4,345 3,429 4,334 3,672 27,820 
90 5,815 4,565 5,767 3,000 3,429 3,000 4,923 30,499 
91 5,815 4,565 4,462 4,345 4,612 4,334 4,923 33,055 
92 4,387 6,011 3,250 5,693 4,612 4,334 3,672 31,959 
93 4,387 6,011 3,250 4,345 3,429 5,666 6,154 33,242 
94 4,387 6,011 5,767 3,000 4,612 3,000 3,672 30,449 
95 4,387 4,565 4,462 4,345 3,429 3,000 3,672 27,861 
96 5,815 6,011 4,462 4,345 4,612 4,334 3,672 33,250 
97 5,815 4,565 4,462 3,000 5,867 3,000 3,672 30,382 
98 4,387 4,565 3,250 3,000 4,612 5,666 3,672 29,152 
99 5,815 6,011 4,462 4,345 5,867 5,666 6,154 38,320 








2. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Product Quality (X1) 




X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 
1 4,411 3,623 3,292 4,747 3,747 4,448 2,758 27,026 
2 4,411 1,489 4,574 4,747 1,000 4,448 2,758 23,427 
3 5,824 3,623 5,942 6,065 3,747 5,789 3,814 34,804 
4 4,411 5,011 5,942 4,747 3,747 4,448 3,814 32,120 
5 5,824 2,354 3,292 3,474 2,496 2,000 1,000 20,440 
6 4,411 3,623 5,942 6,065 5,038 5,789 4,975 35,842 
7 4,411 2,354 4,574 4,747 3,747 3,213 3,814 26,860 
8 5,824 3,623 3,292 3,474 5,038 4,448 2,758 28,457 
9 5,824 5,011 4,574 4,747 2,496 3,213 3,814 29,680 
10 4,411 2,354 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 28,095 
11 3,089 2,354 3,292 3,474 2,496 3,213 2,758 20,676 
12 3,089 5,011 4,574 4,747 5,038 4,448 3,814 30,722 
13 5,824 2,354 4,574 4,747 5,038 5,789 3,814 32,140 
14 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 2,758 28,308 
15 5,824 3,623 4,574 6,065 3,747 4,448 2,758 31,039 
16 4,411 3,623 4,574 4,747 2,496 3,213 2,758 25,823 
17 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 2,758 28,308 
18 4,411 3,623 3,292 4,747 2,496 3,213 2,758 24,541 
19 5,824 3,623 5,942 4,747 5,038 4,448 4,975 34,597 
20 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 3,213 2,758 27,074 
21 4,411 3,623 3,292 3,474 2,496 2,000 1,793 21,089 
22 3,089 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 28,043 
23 5,824 5,011 5,942 6,065 5,038 5,789 4,975 38,644 
24 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
25 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
26 3,089 2,354 4,574 4,747 3,747 3,213 1,793 23,517 
27 4,411 3,623 3,292 4,747 3,747 4,448 1,793 26,061 
28 4,411 2,354 3,292 3,474 2,496 3,213 1,793 21,033 
29 4,411 3,623 4,574 6,065 5,038 4,448 4,975 33,134 
30 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 2,758 28,308 
31 3,089 2,354 3,292 3,474 2,496 3,213 2,758 20,676 
32 4,411 3,623 4,574 3,474 3,747 4,448 2,758 27,035 
33 4,411 3,623 4,574 6,065 5,038 5,789 4,975 34,475 
34 4,411 3,623 5,942 4,747 3,747 4,448 4,975 31,893 
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35 4,411 2,354 4,574 4,747 2,496 3,213 3,814 25,609 
36 4,411 3,623 3,292 4,747 3,747 4,448 3,814 28,083 
37 5,824 2,354 2,000 4,747 2,496 4,448 1,793 23,662 
38 4,411 3,623 3,292 3,474 3,747 3,213 3,814 25,575 
39 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 5,789 2,758 29,649 
40 4,411 5,011 5,942 6,065 3,747 4,448 1,793 31,416 
41 4,411 5,011 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 30,752 
42 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
43 4,411 5,011 4,574 6,065 5,038 4,448 3,814 33,361 
44 4,411 2,354 3,292 4,747 5,038 4,448 2,758 27,047 
45 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
46 4,411 3,623 3,292 4,747 2,496 3,213 2,758 24,541 
47 4,411 5,011 5,942 6,065 5,038 4,448 3,814 34,728 
48 5,824 5,011 4,574 6,065 3,747 4,448 4,975 34,645 
49 3,089 3,623 4,574 3,474 3,747 4,448 3,814 26,770 
50 5,824 3,623 4,574 4,747 2,496 4,448 3,814 29,527 
51 4,411 2,354 4,574 3,474 3,747 3,213 4,975 26,748 
52 4,411 2,354 3,292 3,474 2,496 3,213 2,758 21,998 
53 5,824 3,623 5,942 4,747 5,038 3,213 4,975 33,363 
54 4,411 3,623 3,292 4,747 3,747 5,789 4,975 30,584 
55 4,411 3,623 4,574 6,065 5,038 4,448 4,975 33,134 
56 5,824 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 30,778 
57 5,824 5,011 5,942 6,065 5,038 5,789 4,975 38,644 
58 5,824 3,623 3,292 6,065 2,496 5,789 3,814 30,904 
59 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
60 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
61 5,824 5,011 4,574 3,474 2,496 4,448 3,814 29,642 
62 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
63 5,824 5,011 4,574 3,474 3,747 4,448 3,814 30,893 
64 5,824 5,011 5,942 6,065 5,038 5,789 4,975 38,644 
65 4,411 2,354 4,574 4,747 3,747 4,448 2,758 27,039 
66 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
67 3,089 2,354 3,292 3,474 2,496 3,213 2,758 20,676 
68 2,000 3,623 3,292 2,000 3,747 2,000 1,793 18,455 
69 5,824 2,354 4,574 3,474 3,747 4,448 2,758 27,179 
70 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
71 3,089 1,000 2,000 4,747 2,496 3,213 1,000 17,546 
72 3,089 3,623 3,292 3,474 3,747 4,448 3,814 25,488 
73 4,411 5,011 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 30,752 
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74 5,824 5,011 5,942 6,065 5,038 5,789 4,975 38,644 
75 5,824 5,011 5,942 6,065 5,038 5,789 4,975 38,644 
76 4,411 3,623 4,574 4,747 5,038 4,448 3,814 30,655 
77 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
78 4,411 3,623 4,574 4,747 2,496 3,213 2,758 25,823 
79 5,824 5,011 4,574 4,747 2,496 3,213 3,814 29,680 
80 4,411 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 29,365 
81 4,411 3,623 3,292 4,747 2,496 4,448 2,758 25,775 
82 4,411 5,011 5,942 4,747 3,747 5,789 2,758 32,404 
83 4,411 3,623 3,292 4,747 2,496 4,448 2,758 25,775 
84 4,411 3,623 3,292 6,065 5,038 4,448 3,814 30,691 
85 5,824 3,623 4,574 3,474 3,747 3,213 3,814 28,270 
86 4,411 5,011 4,574 3,474 3,747 3,213 2,758 27,188 
87 5,824 3,623 4,574 4,747 3,747 4,448 3,814 30,778 
88 5,824 5,011 5,942 6,065 5,038 4,448 3,814 36,142 
89 3,089 3,623 4,574 3,474 3,747 4,448 2,758 25,714 
90 5,824 3,623 4,574 3,474 3,747 5,789 2,758 29,790 
91 3,089 3,623 4,574 4,747 2,496 4,448 3,814 26,792 
92 4,411 3,623 4,574 3,474 5,038 3,213 2,758 27,091 
93 4,411 2,354 4,574 3,474 2,496 4,448 2,758 24,515 
94 4,411 5,011 4,574 4,747 3,747 4,448 2,758 29,696 
95 4,411 3,623 3,292 3,474 3,747 5,789 2,758 27,094 
96 5,824 3,623 4,574 4,747 2,496 3,213 2,758 27,236 
97 5,824 3,623 3,292 6,065 2,496 3,213 2,758 27,272 
98 5,824 5,011 4,574 3,474 3,747 3,213 2,758 28,602 
99 5,824 3,623 5,942 6,065 3,747 5,789 3,814 34,804 













3. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Price (X2) 




X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 
1 3,000 4,494 4,366 2,306 3,000 4,558 3,000 24,724 
2 4,320 4,494 5,692 4,846 4,330 4,558 3,000 31,240 
3 3,000 5,936 3,159 3,529 5,627 4,558 5,723 31,532 
4 4,320 5,936 5,692 3,529 4,330 4,558 3,000 31,366 
5 4,320 3,124 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 28,582 
6 3,000 5,936 5,692 4,846 5,627 4,558 5,723 35,382 
7 4,320 3,124 3,159 3,529 3,000 4,558 4,354 26,045 
8 4,320 4,494 5,692 2,306 5,627 4,558 5,723 32,720 
9 3,000 5,936 4,366 3,529 4,330 3,312 4,354 28,828 
10 4,320 4,494 4,366 2,306 3,000 4,558 4,354 27,398 
11 3,000 3,124 3,159 2,306 3,000 3,312 3,000 20,901 
12 4,320 4,494 5,692 2,306 3,000 5,879 4,354 30,045 
13 5,640 4,494 5,692 4,846 4,330 4,558 5,723 35,283 
14 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
15 5,640 5,936 4,366 3,529 4,330 3,312 5,723 32,837 
16 4,320 3,124 4,366 2,306 4,330 4,558 4,354 27,359 
17 5,640 4,494 3,159 3,529 3,000 3,312 4,354 27,488 
18 3,000 4,494 3,159 3,529 4,330 4,558 4,354 27,424 
19 5,640 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 39,343 
20 3,000 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 28,631 
21 5,640 4,494 4,366 4,846 4,330 3,312 3,000 29,988 
22 4,320 4,494 4,366 3,529 3,000 4,558 4,354 28,621 
23 5,640 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 39,343 
24 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
25 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
26 3,000 4,494 4,366 3,529 3,000 3,312 4,354 26,055 
27 3,000 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 28,631 
28 3,000 3,124 4,366 1,000 4,330 3,312 4,354 23,487 
29 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 5,723 31,320 
30 3,000 4,494 4,366 3,529 4,330 3,312 3,000 26,031 
31 3,000 3,124 4,366 3,529 3,000 3,312 3,000 23,332 
32 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
33 4,320 4,494 4,366 3,529 5,627 4,558 4,354 31,248 
34 4,320 4,494 4,366 4,846 5,627 5,879 4,354 33,885 
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35 5,640 4,494 3,159 3,529 5,627 3,312 4,354 30,115 
36 5,640 4,494 5,692 2,306 4,330 4,558 4,354 31,374 
37 4,320 4,494 3,159 2,306 4,330 4,558 4,354 27,521 
38 3,000 4,494 3,159 3,529 4,330 3,312 4,354 26,178 
39 4,320 5,936 5,692 2,306 4,330 3,312 5,723 31,619 
40 5,640 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 39,343 
41 4,320 4,494 4,366 4,846 5,627 4,558 4,354 32,565 
42 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
43 4,320 5,936 5,692 4,846 5,627 4,558 5,723 36,702 
44 4,320 4,494 5,692 2,306 3,000 5,879 5,723 31,413 
45 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
46 3,000 3,124 4,366 3,529 4,330 3,312 4,354 26,016 
47 4,320 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 38,022 
48 4,320 5,936 4,366 4,846 4,330 5,879 5,723 35,400 
49 3,000 4,494 5,692 4,846 3,000 3,312 5,723 30,067 
50 4,320 5,936 4,366 4,846 4,330 3,312 4,354 31,465 
51 4,320 5,936 4,366 4,846 4,330 4,558 5,723 34,079 
52 5,640 3,124 3,159 3,529 3,000 3,312 3,000 24,765 
53 5,640 5,936 4,366 4,846 4,330 4,558 3,000 32,677 
54 4,320 4,494 5,692 3,529 4,330 5,879 5,723 33,966 
55 4,320 4,494 5,692 4,846 5,627 4,558 5,723 35,260 
56 4,320 4,494 4,366 4,846 4,330 5,879 5,723 33,957 
57 5,640 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 39,343 
58 3,000 4,494 4,366 3,529 3,000 4,558 4,354 27,301 
59 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
60 3,000 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 28,631 
61 4,320 4,494 4,366 4,846 3,000 4,558 3,000 28,584 
62 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
63 5,640 4,494 5,692 4,846 4,330 5,879 4,354 35,234 
64 5,640 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 39,343 
65 4,320 4,494 5,692 2,306 4,330 4,558 3,000 28,700 
66 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
67 3,000 3,124 3,159 2,306 3,000 3,312 3,000 20,901 
68 4,320 2,000 2,000 4,846 4,330 5,879 3,000 26,374 
69 4,320 4,494 4,366 4,846 3,000 3,312 4,354 28,692 
70 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
71 3,000 4,494 2,000 3,529 3,000 2,000 5,723 23,746 
72 3,000 5,936 3,159 3,529 4,330 4,558 4,354 28,866 
73 4,320 5,936 5,692 4,846 4,330 4,558 5,723 35,405 
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74 5,640 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 39,343 
75 5,640 5,936 5,692 4,846 5,627 5,879 5,723 39,343 
76 4,320 5,936 4,366 2,306 4,330 4,558 4,354 30,171 
77 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
78 3,000 4,494 4,366 3,529 3,000 3,312 4,354 26,055 
79 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
80 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
81 4,320 4,494 3,159 3,529 4,330 4,558 3,000 27,390 
82 5,640 4,494 4,366 2,306 3,000 4,558 4,354 28,719 
83 4,320 4,494 3,159 3,529 3,000 4,558 4,354 27,414 
84 3,000 3,124 4,366 3,529 3,000 3,312 4,354 24,686 
85 4,320 4,494 3,159 2,306 3,000 3,312 4,354 24,945 
86 4,320 4,494 4,366 3,529 3,000 3,312 4,354 27,376 
87 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 29,951 
88 4,320 5,936 4,366 3,529 4,330 4,558 4,354 31,394 
89 4,320 4,494 4,366 2,306 3,000 4,558 4,354 27,398 
90 5,640 4,494 3,159 3,529 3,000 3,312 5,723 28,857 
91 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 4,558 5,723 31,320 
92 4,320 4,494 4,366 3,529 4,330 5,879 4,354 31,272 
93 5,640 4,494 3,159 2,306 4,330 4,558 4,354 28,841 
94 5,640 5,936 4,366 3,529 3,000 3,312 4,354 30,138 
95 3,000 3,124 4,366 4,846 3,000 4,558 4,354 27,249 
96 4,320 4,494 4,366 3,529 3,000 3,312 4,354 27,376 
97 5,640 4,494 3,159 3,529 3,000 4,558 5,723 30,103 
98 5,640 5,936 5,692 2,306 4,330 3,312 3,000 30,217 
99 5,640 4,494 3,159 4,846 3,000 5,879 4,354 31,372 


















X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 
1 4,128 4,360 4,381 2,917 4,187 4,134 3,433 27,541 
2 4,128 5,757 4,381 2,917 4,187 4,134 3,433 28,938 
3 5,447 4,360 5,559 2,917 4,187 4,134 3,433 30,038 
4 5,447 5,757 5,559 5,123 4,187 2,971 1,000 30,044 
5 3,089 3,000 3,312 1,872 3,123 2,971 3,433 20,800 
6 5,447 5,757 5,559 5,123 3,123 4,134 3,433 32,576 
7 4,128 5,757 5,559 2,917 3,123 2,971 3,433 27,888 
8 4,128 3,000 5,559 2,917 3,123 2,971 4,757 26,454 
9 5,447 5,757 4,381 2,917 4,187 2,971 3,433 29,094 
10 4,128 4,360 2,000 3,973 3,123 2,971 3,433 23,989 
11 3,089 3,000 3,312 2,917 3,123 2,971 2,390 20,802 
12 4,128 5,757 3,312 5,123 4,187 4,134 3,433 30,075 
13 5,447 4,360 4,381 2,917 3,123 2,971 3,433 26,633 
14 5,447 4,360 4,381 2,917 3,123 2,971 3,433 26,633 
15 4,128 4,360 5,559 2,917 3,123 2,971 3,433 26,491 
16 5,447 4,360 3,312 2,917 3,123 4,134 3,433 26,727 
17 5,447 4,360 3,312 2,917 3,123 2,971 4,757 26,887 
18 4,128 4,360 4,381 2,917 3,123 2,971 3,433 25,313 
19 5,447 5,757 5,559 2,917 4,187 4,134 4,757 32,758 
20 4,128 3,000 4,381 3,973 3,123 2,971 2,390 23,967 
21 4,128 4,360 3,312 1,872 3,123 1,816 1,000 19,611 
22 5,447 4,360 4,381 2,917 4,187 5,332 3,433 30,058 
23 5,447 5,757 5,559 5,123 5,376 5,332 4,757 37,351 
24 5,447 5,757 5,559 5,123 3,123 4,134 3,433 32,576 
25 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
26 4,128 4,360 4,381 3,973 2,000 2,971 2,390 24,204 
27 5,447 4,360 5,559 3,973 4,187 5,332 3,433 32,292 
28 2,000 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 26,470 
29 4,128 4,360 4,381 3,973 5,376 4,134 3,433 29,786 
30 4,128 4,360 4,381 3,973 3,123 4,134 2,390 26,490 
31 4,128 4,360 3,312 3,973 4,187 2,971 2,390 25,322 
32 4,128 4,360 4,381 3,973 3,123 2,971 3,433 26,370 
33 5,447 5,757 5,559 5,123 5,376 5,332 4,757 37,351 
34 5,447 4,360 5,559 3,973 4,187 4,134 2,390 30,051 
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35 5,447 4,360 3,312 2,917 3,123 2,971 3,433 25,564 
36 4,128 4,360 4,381 3,973 2,000 2,971 1,000 22,814 
37 4,128 4,360 4,381 5,123 2,000 4,134 1,733 25,860 
38 4,128 4,360 4,381 3,973 3,123 2,971 2,390 25,327 
39 5,447 5,757 5,559 5,123 5,376 4,134 2,390 33,786 
40 5,447 5,757 5,559 3,973 4,187 4,134 3,433 32,491 
41 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
42 5,447 5,757 5,559 3,973 4,187 4,134 4,757 33,814 
43 4,128 4,360 4,381 5,123 4,187 4,134 2,390 28,704 
44 3,089 4,360 5,559 1,872 3,123 4,134 1,733 23,870 
45 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
46 5,447 5,757 5,559 2,917 2,000 2,971 2,390 27,041 
47 5,447 5,757 4,381 5,123 4,187 4,134 3,433 32,463 
48 4,128 5,757 5,559 3,973 4,187 2,971 3,433 30,008 
49 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
50 5,447 4,360 3,312 2,917 4,187 2,971 3,433 26,628 
51 5,447 4,360 5,559 5,123 4,187 5,332 3,433 33,442 
52 3,089 3,000 3,312 2,917 3,123 2,971 2,390 20,802 
53 5,447 3,000 3,312 2,917 3,123 2,971 2,390 23,160 
54 5,447 5,757 4,381 5,123 5,376 2,971 4,757 33,812 
55 3,089 4,360 5,559 3,973 4,187 4,134 3,433 28,736 
56 5,447 5,757 4,381 3,973 4,187 4,134 4,757 32,637 
57 5,447 5,757 5,559 5,123 5,376 5,332 4,757 37,351 
58 3,089 5,757 4,381 3,973 5,376 2,971 3,433 28,981 
59 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
60 4,128 4,360 3,312 3,973 4,187 4,134 3,433 27,528 
61 4,128 4,360 3,312 3,973 4,187 4,134 3,433 27,528 
62 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
63 3,089 5,757 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,955 
64 5,447 5,757 5,559 5,123 5,376 5,332 4,757 37,351 
65 4,128 3,000 4,381 3,973 3,123 4,134 3,433 26,173 
66 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
67 3,089 3,000 3,312 2,917 3,123 2,971 2,390 20,802 
68 5,447 5,757 5,559 5,123 4,187 4,134 1,733 31,940 
69 4,128 5,757 3,312 2,917 4,187 1,816 2,390 24,507 
70 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
71 3,089 4,360 2,000 1,000 5,376 5,332 1,733 22,890 
72 5,447 5,757 4,381 2,917 2,000 2,971 3,433 26,906 
73 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
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74 5,447 5,757 5,559 5,123 5,376 5,332 4,757 37,351 
75 5,447 5,757 5,559 5,123 5,376 5,332 4,757 37,351 
76 5,447 5,757 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 31,313 
77 5,447 4,360 4,381 2,917 3,123 2,971 3,433 26,633 
78 5,447 5,757 3,312 5,123 5,376 5,332 4,757 35,104 
79 3,089 4,360 4,381 3,973 5,376 4,134 3,433 28,747 
80 4,128 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 28,598 
81 4,128 5,757 3,312 3,973 4,187 2,971 3,433 27,762 
82 5,447 3,000 3,312 3,973 5,376 4,134 3,433 28,676 
83 5,447 4,360 3,312 2,917 4,187 5,332 4,757 30,313 
84 5,447 4,360 3,312 2,917 3,123 2,971 3,433 25,564 
85 5,447 4,360 3,312 2,917 4,187 2,971 2,390 25,585 
86 5,447 5,757 4,381 2,917 3,123 2,971 3,433 28,029 
87 5,447 4,360 3,312 2,917 3,123 2,971 4,757 26,887 
88 5,447 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 29,917 
89 4,128 4,360 3,312 3,973 4,187 2,971 3,433 26,365 
90 5,447 5,757 3,312 3,973 5,376 2,971 2,390 29,227 
91 5,447 4,360 4,381 3,973 4,187 4,134 3,433 29,917 
92 5,447 5,757 5,559 1,872 3,123 1,816 2,390 25,964 
93 5,447 5,757 4,381 2,917 3,123 4,134 3,433 29,193 
94 5,447 3,000 3,312 2,917 4,187 2,971 1,733 23,567 
95 3,089 4,360 3,312 3,973 3,123 2,971 2,390 23,219 
96 4,128 4,360 5,559 2,917 5,376 2,971 4,757 30,067 
97 5,447 5,757 5,559 2,917 5,376 2,971 4,757 32,783 
98 5,447 5,757 5,559 2,917 5,376 1,000 2,390 28,446 
99 5,447 5,757 5,559 1,872 2,000 1,816 1,733 24,184 













5. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Brand Trust (X4) 




X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 
1 4,079 4,224 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 33,088 
2 4,079 5,623 2,387 3,018 3,419 5,234 5,601 29,361 
3 4,079 4,224 2,387 1,513 3,419 3,912 5,601 25,136 
4 4,079 2,970 2,387 4,386 4,743 2,863 5,601 27,028 
5 4,079 4,224 3,517 4,386 3,419 3,912 4,270 27,807 
6 4,079 2,970 3,517 3,018 2,221 2,863 2,000 20,667 
7 2,997 5,623 3,517 3,018 4,743 5,234 5,601 30,733 
8 2,997 2,970 2,387 3,018 2,221 2,863 3,084 19,539 
9 4,079 5,623 3,517 1,941 3,419 3,912 4,270 26,761 
10 5,365 4,224 3,517 3,018 3,419 5,234 5,601 30,379 
11 2,997 4,224 2,387 3,018 3,419 3,912 4,270 24,228 
12 4,079 2,970 3,517 3,018 4,743 5,234 4,270 27,830 
13 2,997 2,970 2,387 3,018 3,419 3,912 4,270 22,973 
14 5,365 5,623 4,821 1,000 4,743 5,234 5,601 32,387 
15 5,365 4,224 2,387 3,018 3,419 3,912 4,270 26,596 
16 5,365 5,623 3,517 1,941 4,743 3,912 4,270 29,371 
17 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
18 2,997 4,224 4,821 3,018 2,221 5,234 4,270 26,785 
19 2,000 4,224 4,821 4,386 3,419 2,000 3,084 23,933 
20 4,079 4,224 3,517 3,018 4,743 5,234 4,270 29,085 
21 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 35,773 
22 4,079 5,623 3,517 3,018 3,419 5,234 4,270 29,160 
23 2,997 4,224 2,387 3,018 4,743 5,234 3,084 25,687 
24 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 3,084 25,252 
25 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 35,773 
26 4,079 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 34,486 
27 5,365 5,623 4,821 3,018 4,743 5,234 4,270 33,074 
28 5,365 2,000 4,821 1,000 3,419 5,234 3,084 24,923 
29 5,365 4,224 2,387 4,386 3,419 3,912 5,601 29,294 
30 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
31 4,079 4,224 3,517 1,000 3,419 3,912 4,270 24,421 
32 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 35,773 
33 4,079 4,224 3,517 4,386 2,221 2,863 3,084 24,373 
34 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 4,270 34,442 
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35 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 3,084 25,252 
36 5,365 4,224 2,387 1,513 1,000 5,234 5,601 25,325 
37 4,079 4,224 3,517 1,941 2,221 2,000 4,270 22,252 
38 2,997 2,970 1,597 3,018 3,419 3,912 3,084 20,996 
39 2,997 4,224 2,387 3,018 3,419 3,912 4,270 24,228 
40 2,997 2,970 2,387 3,018 2,221 3,912 4,270 21,775 
41 2,997 4,224 2,387 1,941 3,419 3,912 3,084 21,964 
42 4,079 5,623 3,517 4,386 3,419 3,912 5,601 30,537 
43 4,079 4,224 3,517 1,941 2,221 3,912 4,270 24,164 
44 2,000 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 24,360 
45 4,079 5,623 3,517 4,386 2,221 5,234 4,270 29,329 
46 2,997 4,224 3,517 3,018 4,743 5,234 4,270 28,003 
47 5,365 5,623 3,517 3,018 4,743 5,234 5,601 33,101 
48 2,997 4,224 2,387 3,018 4,743 5,234 3,084 25,687 
49 5,365 5,623 3,517 4,386 4,743 5,234 5,601 34,469 
50 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 35,773 
51 5,365 5,623 4,821 4,386 3,419 3,912 5,601 33,127 
52 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
53 5,365 5,623 3,517 4,386 4,743 5,234 5,601 34,469 
54 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 35,773 
55 2,997 2,970 2,387 1,941 2,221 2,863 3,084 18,462 
56 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
57 5,365 4,224 3,517 3,018 3,419 5,234 4,270 29,047 
58 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
59 4,079 4,224 3,517 3,018 4,743 5,234 4,270 29,085 
60 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
61 2,997 2,970 2,387 1,941 2,221 2,863 4,270 19,649 
62 2,000 2,970 3,517 4,386 3,419 2,863 4,270 23,424 
63 4,079 5,623 3,517 3,018 4,743 3,912 3,084 27,975 
64 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
65 4,079 4,224 3,517 4,386 3,419 3,912 5,601 29,138 
66 2,997 2,000 1,000 3,018 4,743 2,863 2,000 18,621 
67 5,365 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 27,726 
68 4,079 5,623 2,387 4,386 4,743 5,234 4,270 30,721 
69 4,079 4,224 2,387 1,941 3,419 3,912 4,270 24,232 
70 2,997 2,970 1,597 3,018 2,221 2,863 3,084 18,749 
71 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 35,773 
72 5,365 5,623 2,387 3,018 4,743 5,234 5,601 31,971 
73 5,365 4,224 3,517 4,386 4,743 3,912 5,601 31,748 
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74 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
75 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
76 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 3,084 25,252 
77 5,365 4,224 3,517 4,386 3,419 2,863 4,270 28,044 
78 4,079 4,224 3,517 4,386 4,743 3,912 4,270 29,130 
79 5,365 5,623 1,000 3,018 2,221 5,234 4,270 26,732 
80 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
81 4,079 4,224 2,387 3,018 2,221 3,912 4,270 24,111 
82 5,365 5,623 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 35,773 
83 5,365 4,224 3,517 4,386 3,419 5,234 4,270 30,415 
84 5,365 5,623 4,821 4,386 3,419 3,912 4,270 31,796 
85 5,365 4,224 2,387 1,941 2,221 2,863 4,270 23,272 
86 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 5,234 4,270 27,761 
87 4,079 4,224 3,517 3,018 2,221 3,912 4,270 25,241 
88 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
89 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
90 5,365 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 3,084 26,539 
91 4,079 5,623 3,517 4,386 4,743 3,912 5,601 31,860 
92 4,079 4,224 3,517 3,018 4,743 5,234 4,270 29,085 
93 5,365 2,970 1,597 4,386 3,419 3,912 3,084 24,732 
94 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 5,234 4,270 27,761 
95 5,365 4,224 4,821 4,386 4,743 5,234 5,601 34,374 
96 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
97 4,079 4,224 4,821 3,018 4,743 5,234 5,601 31,720 
98 4,079 4,224 3,517 3,018 3,419 3,912 4,270 26,439 
99 5,365 4,224 2,387 3,018 3,419 2,000 4,270 24,684 















VARIABEL MINAT BELI (Y) 
Correlations 
 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 JMLY 
Y1 Pearson Correlation 
1 .533** .546** .467** .377* .056 .252 .662** 
Sig. (2-tailed)  .002 .002 .009 .040 .770 .180 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y2 Pearson Correlation 
.533** 1 .330 .612** .523** .563** .458* .819** 
Sig. (2-tailed) .002  .074 .000 .003 .001 .011 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y3 Pearson Correlation 
.546** .330 1 .464** .713** .112 .282 .714** 
Sig. (2-tailed) .002 .074  .010 .000 .557 .131 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y4 Pearson Correlation 
.467** .612** .464** 1 .564** .488** .134 .763** 
Sig. (2-tailed) .009 .000 .010  .001 .006 .481 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y5 Pearson Correlation 
.377* .523** .713** .564** 1 .217 .483** .799** 
Sig. (2-tailed) .040 .003 .000 .001  .250 .007 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y6 Pearson Correlation 
.056 .563** .112 .488** .217 1 .235 .540** 
Sig. (2-tailed) .770 .001 .557 .006 .250  .212 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y7 Pearson Correlation 
.252 .458* .282 .134 .483** .235 1 .582** 
Sig. (2-tailed) .180 .011 .131 .481 .007 .212  .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
JMLY Pearson Correlation 
.662** .819** .714** .763** .799** .540** .582** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .002 .001  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




VARIABEL PRODUCT QUALITY (X1) 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 JMLX1 
X1.1 Pearson Correlation 1 .103 .164 .382* .255 .403* .176 .464** 
Sig. (2-tailed)  .589 .385 .037 .174 .027 .353 .010 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.2 Pearson Correlation .103 1 .524** .478** .500** .337 .277 .612** 
Sig. (2-tailed) .589  .003 .008 .005 .068 .139 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.3 Pearson Correlation .164 .524** 1 .534** .600** .438* .500** .755** 
Sig. (2-tailed) .385 .003  .002 .000 .016 .005 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.4 Pearson Correlation .382* .478** .534** 1 .562** .598** .358 .756** 
Sig. (2-tailed) .037 .008 .002  .001 .000 .052 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.5 Pearson Correlation .255 .500** .600** .562** 1 .722** .636** .865** 
Sig. (2-tailed) .174 .005 .000 .001  .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.6 Pearson Correlation .403* .337 .438* .598** .722** 1 .463* .791** 
Sig. (2-tailed) .027 .068 .016 .000 .000  .010 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.7 Pearson Correlation .176 .277 .500** .358 .636** .463* 1 .739** 
Sig. (2-tailed) .353 .139 .005 .052 .000 .010  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
JMLX1 Pearson Correlation .464** .612** .755** .756** .865** .791** .739** 1 
Sig. (2-tailed) .010 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 







VARIABEL PRICE (X2) 
Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 JMLX2 
X2.1 Pearson Correlation 1 .551** .393* .414* .408* .306 .504** .734** 
Sig. (2-tailed)  .002 .032 .023 .025 .100 .004 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.2 Pearson Correlation .551** 1 .461* .521** .482** .365* .704** .805** 
Sig. (2-tailed) .002  .010 .003 .007 .048 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.3 Pearson Correlation .393* .461* 1 .189 .241 .520** .501** .654** 
Sig. (2-tailed) .032 .010  .317 .200 .003 .005 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.4 Pearson Correlation .414* .521** .189 1 .381* .366* .222 .655** 
Sig. (2-tailed) .023 .003 .317  .038 .047 .239 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.5 Pearson Correlation .408* .482** .241 .381* 1 .450* .441* .678** 
Sig. (2-tailed) .025 .007 .200 .038  .013 .015 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.6 Pearson Correlation .306 .365* .520** .366* .450* 1 .445* .698** 
Sig. (2-tailed) .100 .048 .003 .047 .013  .014 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.7 Pearson Correlation .504** .704** .501** .222 .441* .445* 1 .741** 
Sig. (2-tailed) .004 .000 .005 .239 .015 .014  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
JMLX2 Pearson Correlation .734** .805** .654** .655** .678** .698** .741** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 







VARIABEL PROMOTION (X3) 
 
Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 JMLX3 
X3.1 Pearson Correlation 1 .467** .342 .012 .216 .316 .354 .538** 
Sig. (2-tailed)  .009 .065 .950 .252 .089 .055 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.2 Pearson Correlation .467** 1 .498** .484** .504** .496** .389* .757** 
Sig. (2-tailed) .009  .005 .007 .005 .005 .034 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.3 Pearson Correlation .342 .498** 1 .428* .383* .532** .269 .696** 
Sig. (2-tailed) .065 .005  .018 .037 .002 .150 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.4 Pearson Correlation .012 .484** .428* 1 .338 .549** .068 .580** 
Sig. (2-tailed) .950 .007 .018  .067 .002 .720 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.5 Pearson Correlation .216 .504** .383* .338 1 .636** .503** .757** 
Sig. (2-tailed) .252 .005 .037 .067  .000 .005 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.6 Pearson Correlation .316 .496** .532** .549** .636** 1 .476** .834** 
Sig. (2-tailed) .089 .005 .002 .002 .000  .008 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.7 Pearson Correlation .354 .389* .269 .068 .503** .476** 1 .673** 
Sig. (2-tailed) .055 .034 .150 .720 .005 .008  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
JMLX3 Pearson Correlation .538** .757** .696** .580** .757** .834** .673** 1 
Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .001 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 






VARIABEL BRAND TRUST (X4) 
Correlations 
 X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 JMLX4 
X4.1 Pearson Correlation 1 .401* .593** .107 .116 .335 .550** .633** 
Sig. (2-tailed)  .028 .001 .574 .542 .071 .002 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X4.2 Pearson Correlation .401* 1 .477** .628** .395* .354 .622** .817** 
Sig. (2-tailed) .028  .008 .000 .031 .055 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X4.3 Pearson Correlation .593** .477** 1 .191 .416* .318 .384* .698** 
Sig. (2-tailed) .001 .008  .311 .022 .087 .036 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X4.4 Pearson Correlation .107 .628** .191 1 .429* .170 .355 .654** 
Sig. (2-tailed) .574 .000 .311  .018 .369 .054 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X4.5 Pearson Correlation .116 .395* .416* .429* 1 .468** .128 .642** 
Sig. (2-tailed) .542 .031 .022 .018  .009 .500 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X4.6 Pearson Correlation .335 .354 .318 .170 .468** 1 .310 .599** 
Sig. (2-tailed) .071 .055 .087 .369 .009  .096 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
X4.7 Pearson Correlation .550** .622** .384* .355 .128 .310 1 .689** 
Sig. (2-tailed) .002 .000 .036 .054 .500 .096  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
JMLX4 Pearson Correlation .633** .817** .698** .654** .642** .599** .689** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 











Alpha N of Items 
.824 7 
 




Alpha N of Items 
.834 7 
 




Alpha N of Items 
.825 7 
 




Alpha N of Items 
.805 7 
 



















1 (Constant)   
X1 ,351 2,850 
X2 ,370 2,704 
X3 ,569 1,757 
X4 ,962 1,039 
a. Dependent Variable: Y 
 






Hasil Uji Normalitas 














Test Statistic .066 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 
Tabel 4.7 











X3 ,001 ,071 
X4 
-,052 ,053 













t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6.919 2.449  2.825 .006 
Product Quality .396 .086 .446 4.583 .000 
Price .426 .096 .420 4.433 .000 
Promotion .001 .071 .001 .014 .989 
Brand Trust -.052 .053 -.057 -.979 .330 
a. Dependent Variable: Minat Beli 
 
Tabel 4.9 




Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 684.362 4 171.090 51.632 .000b 
Residual 314.798 95 3.314   
Total 999.160 99    
a. Dependent Variable: Minat Beli 
b. Predictors: (Constant), Brand Trust, Promotion, Price, Product Quality 
 
Tabel 4.10 






Square Std. Error of the Estimate 
1 ,828a ,685 ,672 1,820 
a. Predictors: (Constant), X4, X2, X3,X1 
b. Dependent Variable: Y 
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